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PROPUESTA PARA ELABORAR UN PLAN ESTRATÉGICO 
CASO EMPRESA  “BALZAC CATERING” 
PROPOSAL TO DEVELOP A STRATEGIC PLAN CASE 
COMPANY "BALZAC CATERING” 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
La elaboración de este trabajo está enfocado en el análisis situacional de la empresa Balzac 
Catering, con el objetivo de que  pueda realizar una Planificación Estratégica adecuada para 
mejorar su administración y control de sus recursos, además se pretenderá conocer sus 
Fortalezas y Debilidades a través de la aplicación de la Cadena Valor, que es un modelo teórico 
que describe cómo se desarrollan las actividades de la empresa. Después mediante la obtención 
de esta información desarrollar el análisis FODA, para poder elaborar las estrategias y así armar  
el Cuadro de Mando Integral que es un sistema de administración de  desempeño que nos 
permite clasificar cada una de las estrategias mediante las Perspectivas Financieras, Del 
Cliente, Procesos e Innovación y Aprendizaje. Balzac Catering pretende disminuir el 
endeudamiento con inversión y comprar  maquinaria mediante un préstamo.  
 
 
Palabras claves  
Planificación Estratégica - Índices Financieros - Cuadro de Mando Integral – Financiamiento - 
Flujo de Efectivo del Inversionista - Relación Beneficio-Costo  
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ABSTRACT 
 
 
The elaboration of this work is focused on the situational analysis of the Balzac Catering 
business, with the objective of carrying out an appropriate Strategic Planning to improve its 
administration and control of its resources, and furthermore to try and find out its Strengths and 
Weaknesses through the application of the Value Chain, which is a theoretical model that 
describes how the business’ activities are developed.  Then through the gaining of this 
information develop the FODA analysis, enabling the elaboration of strategies and thus arm the 
Integral Command Panel which is an administration system of performance that allows us to 
classify each of the strategies through the Financial   Perspectives   of   the    Client, Processes, 
Innovation and Learning. The Balzac  Catering     business    through   the  investment,    tries   
to lessen the debt  and   buy   new    machinery   through   a   loan.  
 
KEYWORDS 
Strategic Planning - Financial Indicators - Integral Command Chain – Financing - Investor’s 
Cash Flow - Cost – Benefit Relation. 
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CAPITULO I 
 
1. PLAN DE TESIS 
 
1.1.RESEÑA HISTÓRICA DEL CATERING  
HISTORIA DEL CATERING  
 
Se denomina catering o cáterin, en su grafía castellanizada, al servicio de alimentación 
institucional o alimentación colectiva que provee una cantidad determinada de comida y 
bebida en fiestas, eventos y presentaciones de diversa índole.  
 
En algunos casos los salones de fiestas u hoteles y empresas del rubro proveen este servicio 
junto al alquiler de sus instalaciones; en otros casos hay empresas especializadas para elaborar 
y trasladar los alimentos al sitio que disponga el cliente. En el servicio se puede incluir desde 
la propia comida, la bebida, la mantelería y los cubiertos, hasta el servicio de cocineros, 
camareros y personal de limpieza posterior al evento. Tanto en las reuniones importantes del 
mundo empresarial como en las presentaciones de espectáculos o en las vernissages de las 
exposiciones plásticas, se recurre al servicio de catering para agasajar a los invitados.1 
 
Ahora daremos a conocer como se dio por primera vez el catering a nivel mundial y aquí en el 
Ecuador.  La reseña que a continuación se incluye es tomada de la Historia de la Cocina 
Gourmet: Nacimiento del Catering.2 
 
Aquel 5 de mayo de 1936, el jefe de cocina Xavier Maier, ultimaba los detalles para 
servir  una cena liviana pero delicada,  para los  36 comensales que iban llegando al elegante 
salón a cuyo cargo estaba Steward Heinrich Kubis y sus siete ayudantes. Entre los 
concurrentes, se encontraba el coronel de la Luftwaffe, Fritz Herdmann; Herman Doehner, 
importador de productos farmacéuticos que residía en México; Otto Hernst, importante broker del 
algodón, banqueros y empresarios. 
 
                                                   
1 Catering.- Significado e Importancia en el Diccionario Panhispánico de Dudas 
http://buscon.rae.es/dpdI/SrvltConsulta?lema=c%C3%A1terin 
 
2 Historia de la Cocina Gourmet. Nacimiento del Catering 
http://www.historiacocina.com/gourmets/index.htm 
 
 
 
 
2 
Originalmente el catering nació en el dirigible alemán, LZ 129, Hindemburg de 270 metros de largo, la 
aeronave de pasajeros más moderna en su categoría2.  
 
El chef Maier tenía bajo su mando  a cuatro cocineros que como era habitual, sobre los últimos 
minutos, corrían  nerviosamente por aquella bien equipada cocina, para entregar los platos de entrada 
compuestos de una ensalada de radicchio, tomate y zanahoria juliana, aderezada con aceite de oliva 
aromatizada con albahaca. El menú continuó con un lenguado cubierto de una salsa de  setas y patatas 
cocidas a la inglesa. De  postre, helado de pistacho  bañado en un culí de frutos del bosque y el café, 
estuvo acompañado de una porción de apfelstrudel con nata.  
 
Sin embargo, en  diciembre de ese mismo año, se inauguró la primera cocina en tierra para la 
preparación de platos elaborados, dentro de un hangar en Oakland, California,  dándose así el primer 
paso hacia el futuro desarrollo del catering. 
 
Era habitual que los pasajeros comieran en un restaurante del aeropuerto, antes de embarcarse,  pero 
luego  se impuso la modalidad de incluir comida caliente a bordo, elaborada en esos mismos 
restaurantes y  conservada en grandes termos que mantenían una temperatura adecuada durante  dos 
horas.  Las azafatas presentaban la comida emplatada y colocada sobre una bandeja con toda la vajilla 
y cubertería que se utilizaba normalmente en tierra y que el pasajero apoyaba sobre su falda con un 
cojín entre medio, porque todavía no se habían inventado las  mesitas reclinables en la parte trasera del 
asiento.  
 
En 1945 dos inventores van a revolucionar el servicio de cocina a bordo de las aeronaves; Clarence 
Birdseyes que ya había desarrollado en 1922 la técnica de congelación rápida y  William Maxon, 
inventor del horno de convección para descongelar las comidas preparadas que él mismo había ideado. 
Ambas técnicas se complementaron, permitiendo la  preparación de comidas calientes en la misma 
cocina del avión, denominada Galley en la jerga aeronáutica.  
 
Por eso las aerolíneas y empresas de catering, debieron aunar esfuerzos para desarrollar recetas y 
menús que satisficieran  las necesidades de un público cada vez más exigente en materia gastronómica 
y durante mucho tiempo, la comida servida a bordo de las aeronaves,  fue un factor determinante en el 
momento de elegir  una compañía aérea 
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Grafico Nº1. 
Título: Nacimiento del Catering 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
Fuente: Historia del Catering 
http://www.historiacocina.com/gourmets/articulos/dirigible.htm 
Elaborado por: Miguel Krebs, Archivos de United Airlines. 
 
Tanto en Alemania como en los Estados Unidos y aquí en el Ecuador llegó esta novedosa modalidad 
del catering para implementarlo en las aerolíneas existentes. El factor equivalente fue que en varios 
países incluyendo Ecuador, el catering evolucionó, no solamente como catering aéreo sino que 
también se desarrollo para empresas que querían encontrar solución a la problemática de sus 
empleados, del no poder encontrar lugares o empresas que les pudieran brindar un buen servicio de 
alimentación con atención  person to person, tomando en cuenta los factores higiene, calidad y 
cantidad”. 
 
En nuestro país encontramos empresas especializadas en catering, no solamente para empresas, sino 
también para ocasiones extras, como lo son, eventos familiares, reuniones de negocios, etc.3 
 
1.2. ANTECEDENTES  
 
Balzac-Catering, es una empresa en el mercado destacada por prestar  servicios de calidad. 
 
La empresa Balzac Catering aparece en la industria del servicio de catering y eventos con la finalidad  
crear independencia económica por parte del Señor Roberto Moscoso quien es su dueño y 
representante legal. 
 
                                                   
3 Catering – Guayaquil, Servicios – Guayaquil OLX http://guayaquil.olx.com.ec/q/catering/c-191 
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A lo largo de sus más de 25 años de experiencia le han permitido captar clientes muy importantes, 
quienes estuvieron  satisfechos por  el servicio brindado. A continuación detallamos algunos de ellos. 
 
En sus propias instalaciones: 
Bar Colegio Americano 
Banco Popular del Ecuador  
Banco Ecuatoriano de la Vivienda 
Banco Consolidado 
Fonapre 
La Internacional 
Seguros Equinoccial 
Ministerio de Relaciones Exteriores 
Pronaca 
Aymesa  
Atlantic Industries  
Macosa 
Metrocar 
Kia Motors 
Pasteurizadora Quito 
Desde el centro de Producción: 
Finansa 
Codehotel  
Bosh  
Librimundi  
Precitec 
Aymesa (norte administrativo) 
Impsat del Ecuador 
Industrias Ales 
Masterdcard del Ecuador 
Cenase  
L.D.U. 
Municipal Tennis 
Club la Guardia 
Club Trecasse 
Presidencia de la República 
 
 
Balzac –Catering se encuentra ubicada en el sector norte de la cuidad de Quito, Provincia de Pichincha 
en la Av. 10 de Agosto N34-583 y República Edificio Monte Bello, aquí se encuentran las 
instalaciones donde se preparan los alimentos con los mejores productos que son elaborados con altos 
controles de calidad y aseo, dentro de la planta de procesos se complementan con un personal joven y 
calificado en nutrición y gastronomía, permitiendo a la empresa atender las necesidades de todos sus 
clientes. 
 
En los procesos que realiza la empresa para la elaboración de los menús se encuentran vinculados, la 
tecnología y el personal para ofrecer al cliente un producto de alta calidad e higiene, la empresa cuenta 
con maquinaria como: un cuarto frio, refrigeradores, licuadoras industriales, exprimidora industrial, 
amasadora, batidora industrial, sell services, bandeja de servicio para cada empresa, mesas de  
aluminio para preparar los alimentos, que le permiten ofrecer un excelente servicio.  
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1.3. JUSTIFICACIÓN DEL PROBLEMA 
 
Toda empresa en la actualidad diseña planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas 
planteadas, esto planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, según la amplitud y magnitud de la 
empresa. 
 
Planificación Estratégica.- es el proceso de desarrollo e implementación de planes para alcanzar 
propósitos y objetivos. 4 
 
Los beneficios de realizar una Planificación Estratégica para una empresa es de mantener un enfoque 
del presente y futuro de la misma,  reforzar los principios adquiridos en la misión, visión y valores, 
fomentar la comunicación interdisciplinaria con el personal, asignación de los recursos y lograr los 
objetivos centrales de le misma. 
 
La empresa Balzac Catering no ha realizado una planificación estratégica desde su creación, por lo que 
es recomendable que esta lo aplique, ya que todas las empresas  desarrollan estrategias para competir 
en el mercado nacional.  
La  contribución de esta  investigación se basa en el análisis y el diagnóstico de la  situación actual de 
la empresa Balzac Catering, es decir, el objetivo para realizar este estudio, es de efectuar  una 
Planificación Estratégica para que la empresa maneje de manera adecuada sus recursos. 
 
El beneficio de realizar una Planificación Estratégica para empresa Balzac Catering es con el fin de 
determinar los problemas que generan dificultades en el correcto funcionamiento de la administración. 
 
Nosotros propondremos estrategias para mejorar la parte Administrativa, operativa y de producción. 
 
1.4. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
En la actualidad, han surgido nuevas formas de hacer negocios en el mundo, forzadas  quizás por un 
proceso de globalización, especie de filosofía, que se impone en todo el mundo, que exige en los 
actuales momentos un cambio de mentalidad centrada en la maximización de la calidad. 
 
La empresa ha experimentado un cierto crecimiento en el mercado de prestación de servicios de 
Catering y eventos, lo cual ha significado un  aumento en el volumen de ventas. 
 
                                                   
4 http://es.wikipedia.org/wiki/Planificacion_estrattegica 
 
 
 
6 
La problemática de la empresa es que no tiene una buena administración, para el manejo de sus 
recursos, por lo que ha perdido participación en el mercado. 
 
Otra de las causas es que la empresa le falta realizar una Planificación Estratégica, y orientar su 
Misión y Visión al logro de los objetivos planteados por la misma, lo cual genera inestabilidad ya que 
la empresa no se ha manejado en base a la economía del país, ha mantenido los precios durante tres 
años sin tomar en cuenta la inflación por la que atraviesa el país. 
 
Además de este inconveniente la empresa carece de políticas para pagos a proveedores y políticas de 
cobros a sus clientes, lo cual ha generado un endeudamiento creciente y que nuestros clientes no 
respeten los pagos firmados en los contratos. 
 
1.- ¿Cómo proponer un Plan Estratégico para la empresa  Balzac-Catering? 
2.- ¿Cómo conocer la situación interna y externa de la empresa Balzac-Catering? 
3.- ¿Cuál es el direccionamiento de la empresa Balzac-Catering? 
4.- ¿Cómo diseñar la propuesta de un Plan Estratégico para la empresa Balzac-Catering? 
 
1.5. DELIMITACIÓN DEL PROBLEMA 
 
1.5.1. Espacial 
 
El ámbito de nuestra investigación se circunscribe en la Provincia Pichincha, Cantón Quito, parroquia 
Chaupicruz, ubicada en la Av. 10 de Agosto N34-583 y República Edificio Monte bello. 
 
1.5.2. Temporal 
 
El estudio para realizar la propuesta de Planificación Estratégica se tomara en base a los años  2009-
2010.  
 
1.6. OBJETIVOS 
 
1.6.1. General 
 
 Proponer un Plan Estratégico para la optimización de recursos administrativos, financieros y 
operativos que tiene la empresa. 
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1.6.2. Específicos 
 
 Diagnosticar y analizar la situación interna y externa de la empresa Balzac Catering para 
conocer su situación actual.  
 Determinar el Direccionamiento Estratégico de la empresa Visión, Misión, Valores y 
Políticas. 
 Diseñar la propuesta de Plan Estratégico para la empresa Balzac Catering Objetivos 
Estratégicos y Estrategias.  
 
1.7. HIPÓTESIS  
 
1.7.1. Hipótesis General 
 
 La aplicación de un Plan Estratégico mejorara administración de la empresa Balzac Catering. 
 
1.7.2. Hipótesis Específicas 
 
 El análisis interno y externo de la empresa Balzac Catering mejorara su situación actual. 
 El actual Direccionamiento Estratégico está de acuerdo al requerimiento de la empresa Balzac 
Catering. 
 Un Plan Estratégico mejorara la situación Administrativa-Financiera de la empresa Balzac 
Catering. 
 
1.8. METODOLOGÍA 
  
1.8.1. MÉTODOS DE LA INVESTIGACIÓN 
 
1.8.1.1.METODO DEDUCTIVO: 
 
Parte de un marco general de referencia y se va hacia un caso en particular en la deducción se 
comparan las características de un caso objeto con la definición que se ha acordado para una clase 
determinada de objetos y fenómenos. Para las personas familiarizadas con la teoría de los conjuntos 
puede decirse que la deducción consiste en descubrir si un elemento dado pertenece o no la conjunto 
que ha sido previamente definido.   
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La deducción se realiza un diagnostico que sirve para tomas decisiones, por tanto, la definición cobra 
particular importancia. Si la definición no se realiza explícitamente pueden sobrevenir muchas 
confusiones. 
 
1.8.2. TÉCNICAS  DE  INVESTIGACIÓN: 
 
1.8.2.1.INVESTIGACIÓN DE CAMPO: 
 
La investigación de campo se presenta mediante la manipulación de una variable externa no 
comprobada, en condiciones rigurosamente controladas, con el fin de describir de qué modo o porque 
causas se produce una situación o acontecimiento particular.  
 
Este tipo de investigación es también conocida como investigación in situ ya que se realiza en el 
propio sitio donde se encuentra el objeto de estudio. Ello permite el conocimiento más a fondo del 
investigador, puede manejar los datos con más seguridad y podrá soportarse en diseños exploratorios, 
descriptivos y experimentales, creando una situación de control en la cual manipula sobre una o más 
variables dependientes (efectos).  
 
1.9. VARIABLES E INDICADORES 
 
DOMINIO VARIABLES INDICADORES 
 
Modelo  de 
Planeación estratégica 
optimiza y mejora el 
uso de  los  recursos 
 
Administración estratégica 
actual 
 
 
 
  
 
Cumplimiento de pedidos 
Tiempo de elaboración de un 
producto,  
Rotación del Personal 
Grado de satisfacción de los 
clientes con relación a los 
pedidos. 
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DOMINIO VARIABLES INDICADORES 
El análisis interno y 
externo de la 
empresa Balzac 
Catering mejorara su 
situación actual. 
Análisis Interno: 
 
 
Análisis externo 
Indicador capital de trabajo 
Indicador punto de equilibrio 
Rentabilidad por producto 
Entregas perfectamente 
recibidas  
Nivel de cumplimiento de 
Proveedores  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
DOMINIO VARIABLES INDICADORES 
El actual 
Direccionamiento 
Estratégico está de 
acuerdo al 
requerimiento de la 
empresa Balzac 
Catering. 
 
Empresa 
 
 
Nivel de cumplimiento 
entregas a clientes  
Calidad de la Facturación  
Calidad de los Pedidos 
Generados  
 
 
DOMINIO VARIABLES INDICADORES 
Un Plan Estratégico 
mejorara la situación 
Administrativa-
Financiera de la 
empresa Balzac 
Catering. 
 
Administración  
 
  
Financiera 
 
Costos Logísticos 
Márgenes de Contribución 
Razón de solvencia: 
Razón de créditos a clientes:  
Razón de desarrollo de la 
clientela:  
Razón de autonomía 
financiera: 
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PLAN ANALÍTICO 
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1.4. Planteamiento Del Problema 
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1.6. Objetivos 
1.7. Hipótesis 
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CAPITULO II 
2. FUNDAMENTACIÓN TEÓRICA 
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2.2. Organigrama 
2.3. Direccionamiento Estratégico 
2.4. Planificación Estratégica  
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CAPITULO III 
3.  BALZAC CATERING 
3.1 Reseña histórica  
3.2. Situación actual de la empresa 
3.3. Análisis interno 
3.4. Análisis externo 
3.5. Análisis foda 
 
CAPITULO IV 
4.  PROPUESTA OPERATIVA 
4.1 Filosofía  estratégica  a aplicarse 
           4.2. Capacidad instalada 
           4.3. Financiamiento 
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           4.4. Presupuestos 
           4.5. Información conjunta a la propuesta 
           4.6. Evaluación financiera  
       
CAPITULO V 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
5.1. Conclusiones  
5.2. Recomendaciones 
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CAPITULO II 
 
2. FUNDAMENTACIÓN TEÓRICA  
 
2.1.EMPRESA 
 
“Econ. Se define la empresa como una entidad integrada por el capital y por el trabajo, como factores 
de la producción, y dedicada a actividades industriales, mercantiles o de prestación de servicios. 
Pueden ser públicas, privadas, multinacionales, sociedades anónimas, etc.”5  
 
“La empresa es una organización de personas que realiza una actividad económica debidamente 
planificada, y se orienta hacia la intervención en el mercado de bienes y servicios con el propósito de 
obtener utilidades”.6 
 
“La empresa es todo ente económico cuyo esfuerzo se orienta a ofrecer bienes y/o servicios que, al ser 
vendidos, producirán una renta.”  7 
 
“Una empresa es una unidad económico-social, integrada por elementos humanos, materiales y 
técnicos, que tiene el objetivo de obtener utilidades a través de su participación en el mercado de 
bienes y servicios. Para esto, hace uso de los factores productivos (trabajo, tierra y capital)”. 8 
 
En conclusión podemos definir a la empresa como un ente económico que genera utilidad, mediante el 
ofrecimiento de bienes y servicios, cada empresa se clasifica según sus actividades para los cual se 
define cada una de ellas a continuación principalmente las empresas que brindan el servicio de 
catering. 
 
2.1.1. TIPOS DE EMPRESA 
 
CLASIFICACIÓN  
a) Según su Naturaleza  
 
                                                   
5 Diccionario OCÉANO UNO GRUPO EDITORIAL, edición 1995 
6 José Vicente Vásconez Arroyo, Contabilidad General para el Siglo XXI, edición 2002, pág. 67 Quito-Ecuador 
7 Pedro Zapata Sánchez, Contabilidad General, cuarta edición, 2002, pág. 13 Quito- Ecuador 
8 http://definicion.de/empresa 
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Las empresas se clasifican en industriales, comerciales y de servicios 
 
 Industriales: aquellas que se dedican a la transformación de materias primas en nuevos 
productos.  
 Comerciales: aquellas que se dedican a la compra y ventas de productos 
convirtiéndose en intermediarias entre productores y consumidores. 
 Servicios: aquellas que se dedican a la generación y venta de productos intangibles 
destinados a satisfacer necesidades complementarias de seguridad, protección, 
desarrollo, tecnificación, mantenimiento, custodia de valores, etc. 
 
b) Según al Sector al cual Pertenece: 
 
Según al sector al cual pertenecen las empresas se clasifican en públicas, privadas y mixtas.  
 
 Públicas: aquellas cuyo capital pertenece al sector publico (Estado). 
 Privadas: aquellas cuyo capital pertenece al sector privado (personas naturales o 
jurídicas). 
 Mixtas: aquellas cuyo capital pertenece tanto al sector público como privado (personas 
jurídicas). 
 
c) Según la integración del Capital: 
 
Según la integración del capital, las empresa se clasifican en unipersonales y sociedades o 
compañías. 
 
 Unipersonales: aquellas en las cuales el capital se conforma con el aporte de una sola 
persona. 
 Sociedades o Compañías: Aquellas en la cuales el capital (Propiedad) se conforma 
mediante el aporte de varias personas naturales o jurídicas. A la vez se subdividen: 
 
i. Sociedad de Personas: en Comandita Simple y en Nombre Colectivo. 
 
ii. Sociedad de Capital: Sociedad Anónima, Economía mixta, Compañía  
Limitada y En Comandita por Acciones. 9 
 
                                                   
9 Pedro Zapata Sánchez, Contabilidad General, cuarta edición, 2002, pág. 14  Quito- Ecuador. 
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2.1.2. EMPRESA DE SERVICIOS  
 
Empresa de Servicios: Como su nombre lo indica son aquellos que brindan servicio a la comunidad y 
pueden tener o no fines lucrativos. Se pueden clasificar en:  
 
 Servicios públicos varios (comunicaciones, energía, agua )  
 Servicios privados varios (servicios administrativos, contables, jurídicos, asesoría, 
etc.).  
 Transporte (colectivo o de mercancías)  
 Turismo  
 Instituciones financieras  
 Educación  
  Salud   
 Finanzas y seguros  
 Restaurantes y Servicios de Catering10 
 
2.1.2.1. EMPRESA DE SERVICIOS DE CATERING 
 
Empresa de Catering: Es el servicio profesional que se dedica preferentemente al suministro de 
comida preparada, pero también puede abastecer de todo lo necesario para organizar un banquete o 
una fiesta. 
Está considerado como una industria de elaboración de comidas para consumo de colectividades fuera 
del establecimiento elaborador. 
 
El concepto de catering ha evolucionado en los últimos años pasando de ser un servicio elitista, en 
cierta forma, popularizarse. El cliente objetivo al que se decida dirigir condicionará todos los aspectos 
de la actividad: Los servicios que se ofrezcan, la inversión necesaria, etc.  
 
Existen por ellos diferentes tipos: 
 
 Colectividades: Es un tipo de catering para escuelas, empresa, hospitales, residencias. 
Necesita una infraestructura e inversión muy elevada para ponerlo en funcionamiento.  
                                                   
10 www.telpin.com.ar/interneteducativa/Proyectos/2006/LASEMPRESAS 
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 Empresas: existe un importante hueco en el catering para empresas: desayunos, coffe break, 
cocteles, cenas de directivos, así como las fiesta para dar a conocer los servicios de las 
compañías, a todo esto hay que unir convenciones y congresos. 
 Particulares: el producto estrella son los banquetes de boda y todo tipo de celebración 
familiar.  11 
 
Básicamente un catering, por definición, es el servicio profesional que se dedica principalmente a la 
prestación externa del suministro del servicio de comida preparada, pero también puede tomar parte en 
abastecer de todo lo necesario para la organización de un banquete o una fiesta. Dicha comida puede 
ser bien preparada en cocinas centrales (toda la gestión corresponde a la empresa de catering), o 
subcontratando a terceros en la elaboración total o parcial.  
 
También se considera catering a la preparación de comidas en grandes cantidades para ser vendidas en 
puntos de consumo separados del lugar  donde se elaboran.  
 
Es una actividad de externalización de servicios de comidas. 
 
Es por eso que el servicio es variable dependiendo del evento que se presente, no se contrata el mismo 
servicio de catering para un desayuno empresarial que para una cena de gala, por ejemplo. 
 
Entre las diferentes clases de servicios de catering se destacan: 
 
 Catering aperitivo:   
Este servicio tiene una duración de entre 15 a 30 minutos. Se realiza un cálculo de dos 
bocados por persona. 
 
 Catering cocktail:  
El horario estimado de realización es de 11 a 13 o de 19 a 21 horas. Se calculan de quince a 
veinte bocados por personas; salados 2/3 y dulce 1/3. 
 
 Catering recepción:  
Dura aproximadamente tres horas y frecuentemente se realiza a las 20 horas. Se calculan de 
dieciocho a veinte bocadillos por persona; de los cuales 2/3 son salados y 1/3 dulce. 
 
                                                   
11 http://www.concepto+empresa+de+catering.com 
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 Catering recepción buffet:  
Al igual que el anterior, su duración es de tres horas y el horario estimado es a las 20 horas. 
Pero en este caso, se ofrecen variedades de platos fríos, calientes y guarniciones. 
 
 Catering recepción, comida o banquete:  
Se contrata para eventos de larga duración, ya que se calculan entre seis y ocho horas y su 
horario estimado es de 22 horas. En este catering se calculan seis bocados para la recepción y 
luego, en la cena, encontramos la entrada, el plato principal, el postre, un servicio de café, el 
brindis, la mesa dulce y el final de la fiesta. 
 
 Catering desayuno de trabajo:  
Se calculan entre tres a cinco bocados por hora por persona y se puede elegir entre continental 
o americano, entre otros. 
 
 Catering brunch:  
Es la combinación del desayuno y el almuerzo (breakfast – lunch), su horario estimado de 
servicio es a las 11 horas y su duración aproximada es de una hora y media. 
 
 Catering vernissage:  
Se ofrecen dos bocados por persona, champagne y vino. Este catering se realiza mayormente 
en inauguraciones de muestras de pinturas. 
 
 Catering vino de honor:  
El horario de servicio de este catering es aproximadamente de 11.30 a 12.30 o de 18 a 19 
horas. Se calculan dos bocados por persona y se sirven también vinos, y dulces. 
 
 Catering coffee break:  
Se ofrece café, té, jugos y bocaditos salados y dulces. Dura entre 15 y 30 minutos y es 
básicamente un corte o recreo.12 
 
Entonces podemos definir que una empresa de catering es aquella que brinda el servicio de alimentos 
por encargo, es decir que los clientes o empresas  piden el servicio en  sus instalaciones. 
 
Para realizar este análisis de las empresas de servicio  vamos a estudiar las clases de estructuras que 
las empresas poseen para tener una mejor organización.   
                                                   
12 Técnicas de servicio y atención al cliente”; Francisco García Ortiz y otros, Cengage Leraning Editores, 2003 
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2.2.ORGANIGRAMA 
 
“Es la grafica que muestra la estructura orgánica interna de la organización de una empresa, sus 
relaciones, sus niveles de jerarquía y las principales funciones que se desarrollan”. 
 
VENTAJAS DE SU USO 
 
El uso de los organigramas  ofrece varias ventajas precisas, entre las que sobresalen las siguientes: 
 
 Obliga a sus autores a aclarar sus ideas. 
 Puede apreciarse a simple vista la estructura general y las relaciones de trabajo en la 
compañía, mejor de lo que podría hacerse por medio de una larga descripción. 
 Muestra quien depende de quién. 
 Indica algunas de las peculiaridades importantes de la estructura de una compañía, sus puntos 
fuertes y débiles. 
 Sirve como historia de los cambios, instrumento de enseñanza y medio de información al 
público acerca de las relaciones de trabajo de la compañía. 
 Se utiliza como guía para planear una expansión, al estudiar los cambios que se propongan en 
la reorganización, al hacer planes a corto y largo plazo, al formular el plan ideal. 
 
DESVENTAJAS DE SU USO 
 
 No muestra más que las relaciones formales. 
 Indica que relaciones se supone que existen y no necesariamente las relaciones reales. 
 No muestra la legión de relaciones informales que existen entre los jefes, que suelen ser 
numerosas y a menudo más importantes que las relaciones formales. 
 Imponen una rigidez innecesaria. 
 Son estáticas, mientras que las organizaciones que representan están cambiando siempre y por 
esta razón pueden volverse obsoletas rápidamente, a menos que se actualicen con regularidad 
y frecuencia.  
 
 
2.2.1.  TIPOS DE ORGANIGRAMAS 
 
Por su amplitud y debido a la complejidad de las empresas, en la actualidad se han subdividido los 
organigramas en dos tipos: 
 
 
 
 
1. Organigramas maestros. 
2. Organigramas suplementarios. 
 
Organigramas Maestros.-  Estos muestran la estructura completa, dando a simple de vista un 
panorama de todas las relaciones entre los departamentos o componentes principales. 
 
Organigramas Suplementarios.-  Estos muestran un solo departamento uno de los componentes 
principales y ofrecen detalles sobre relaciones, autoridades y obligaciones  de ese departamento. 
 
Por la forma de presentación, los organigramas se clasifican de la siguiente manera: 
 
1. Organigramas verticales 
2. Organigramas horizontales 
3. Organigramas circulares. 
 
Organigramas verticales.- En estos las jerarquías supremas se presentan en la parte superior, ligadas 
por líneas que representan la comunicación de autoridad y responsabilidad a las demás jerarquías que 
se colocan hacia abajo a medida que decrece  su importancia. 
13  
Grafico Nº2.  
  
                                                   
13 www.imagenes.mailxmail.com/organigrama-estructuras-organizativas-de-la empresa 
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Organigramas horizontales.- Colocan las jerarquías supremas en la izquierda y los demás niveles 
hacia la derecha, de acuerdo con su importancia.14 
 
Grafico Nº 3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                   
14 imagenes.mailxmail.com/organigrama-estructuras-organizativas-de-la empresa 
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Organigramas circulares.- Como su nombre lo indica, se encuentra  formados por círculos 
concéntricos, correspondiendo el central a las autoridades máximas, y en su alrededor se encuentran 
otros que se hallaran más o menos alejados en razón de su jerarquía. 15 
 Grafico Nº 4. 16 
 
 
 
  
                                                   
15 Libro Benjamín Franklin-Guillermo Gómez Ceja. Organización Y Métodos U Enfoque Competitivo. 2002 
16 www.imagenes.mailxmail.com/organigrama-estructuras-organizativas-de-la empresa. 
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Ejemplo Organigrama de una empresa de servicios.17 
 
Grafico Nº5 
 
           
Ejemplo   Organigrama Empresa De Catering18 
 
Grafico Nº6 
 
                                                                                                                  
 
 
 
 
 
 
En conclusión  podemos definir a un organigrama como la estructura de una empresa que ayuda a 
mejorar su organización y definir las jerarquías que tiene el personal para cumplir cada una de sus 
funciones.  
 
                                                   
17 www.imagenes.mailxmail.com/organigrama-estructuras-organizativas-de-la empresa 
18 www.retandreayedu.blogspot 
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Para este estudio vamos a conocer más sobre el direccionamiento estratégico que es una herramienta 
muy importante que se debe implementar en cada empresa para  mejorar su estructura y su 
organización.     
 
2.3.DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
“El Direccionamiento Estratégico es una disciplina que integra varias estrategias, que incorporan 
diversas tácticas. El conocimiento, fundamentado en información de la realidad y en la reflexión sobre 
las circunstancias presentes y previsibles, coadyuva a la definición de la “Dirección Estratégica” en un 
proceso conocido como “Planeamiento Estratégico”, que compila tres estrategias fundamentales, 
interrelacionadas:” 
 
a) La Estrategia Corporativa 
b) La Estrategia de Mercadeo  
c) La Estrategia Operativa o de Competitividad. 19 
 
“El direccionamiento estratégico se fundamenta en la obtención de  un criterio común en la empresa 
que permita unificar criterios y prosperar, a su vez que permite aprovechar las oportunidades futuras y 
apoyándose en  el razonamiento y la experiencia.”20 
 
“El direccionamiento estratégico se ocupa de la complejidad derivada de las situaciones ambiguas y 
no rutinarias con implicaciones sobre la totalidad de la organización más que sobre operaciones 
especificas. Esto es una de los principales desafíos para los directivos que están acostumbrados a 
gestionar día los recursos bajo su control”. 21 
 
2.3.1. MISIÓN 
 
“La misión representa un concepto afín al de la identidad del individuo así como antiguamente el 
individuo se identificaba con su oficio  (“soy un carpintero”, “soy un pescador”), las empresa se 
definían por su producto: una fábrica de cemento, una carnicería.”22 
 
                                                   
19 Freddy Trujillo Direccionamiento Estratégico Cmaps, pág.1  Focused Management de Colombia S.A., 
Colombia 
20 Francis Salazar Pico, Gestión Estratégica de Negocios. Pág. 138. 2008. Quito-Ecuador. 
21 Gerry Johnson Keran Scholes, Dirección Estratégica, 5ta edición  
22 Antonio Francés, Estrategia y Planes para la Empresa, Cuadro de Mando Integral, pag.40, 1ra. edición,  
Mexico 2006   
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 “La misión opera como guía o norte que los integrantes de la organización deben conocer y compartir, 
para no desviarse o para tener criterios claros a la hora de tomar decisiones importantes para la vida 
institucional.” 
 
En el planteamiento estratégico interactúan, principalmente 3 componentes:  
 
1. La misión institucional, tiene que ver con lo que la institución quiere y porque lo quiere. 
2. Los escenarios actuales y posibles, en los que se mueve y moverá la institución tanto en lo 
macro como en lo micro o en lo mediato e inmediato (con respecto a su acción), sus riesgos y 
oportunidades. 
3. El análisis de la organización misma al momento actual, sus fortalezas y debilidades. 
 
El escenario con sus riesgos y oportunidades y la organización con sus fortalezas y debilidades se 
agrega un tercer componente: La Misión  
 
 La razón de existir de la organización.  
 El propósito de la organización.  
 La labor asignada o autoimpuesta, es la obligación. 
 Implica también, lo que la organización no deberá hacer. 
 
Para lograr definir la misión de una organización es necesario que logremos acuerdo o consenso sobre 
tres aspectos básicos: 
 
1. ¿Qué es lo que queremos y por qué? 
2. Desde que rol interactuamos en el contexto social 
3. ¿Cuáles son los grandes objetivos estratégicos planteados a largo plazo? 23 
 
“La misión es una expresión de propósito de la organización: lo que desea lograr en el entorno más 
amplio. Actúa como una mano invisible que guía al personal de la organización.” 
 
Son características de la misión: 
 
 Motiva y Desafía 
 Fácil de captar y recordar. 
  Especifica los negocios actuales y su futuro. 
                                                   
23 Lic. Gladys Dapozo, Seminario Profesional-Conceptos de Planificación Estratégica Pág. 
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 Flexible y creativa 
 
Coordenadas 
 
 
 ¿Qué?  Cuál es la razón u objeto social del establecimiento. 
 ¿Cómo? Cuál es la estrategia que marca la diferencia que marca la diferencia con los demás. 
 ¿Con quién?  Cuál es  el personal del que se dispone. 
 ¿Para qué?  A quien va a satisfacer primariamente el producto o servicio 
 ¿Por qué? Qué explica y justifica en lo principal su presencia. 
 ¿Dónde?  Lugar o ubicación geográfica y región de mayor influencia. 24 
 
 
“La misión es el motivo, propósito, fin o razón de ser de la existencia de una empresa u organización 
porque define:  
 
 lo que pretende cumplir en su entorno o sistema social en el que actúa. 
 lo que pretende hacer 
 él para quién lo va a hacer; 
 
 
Y es influenciada en momentos concretos por algunos elementos como: la historia de la organización, 
las preferencias de la gerencia y/o de los propietarios, los factores externos o del entorno, los recursos 
disponibles, y sus capacidades distintivas.” 25 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                   
24 Francis Salazar Pico, Gestión Estratégica de Negocios. Quito-Ecuador. Pág. 151. 2008. 
25 www.promonegocios.net/empresa/mision-vision-empresa.htm 
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Grafico Nº7 
ELEMENTOS BÁSICOS DE LA MISIÓN 
                                                               ¿Qué? 
(Necesidades de los clientes 
Productos o servicio) 
  
 
                ¿Por qué? 
                                                     
 
                                                             
                          ¿Cómo?            ¿A quién?  
 
(Actividades, tecnologías, (Grupo de consumidores o clientes) 
Métodos de ventana) 
Fuente: Planeación Estratégica Aplicada Cuadro de elementos básicos de la misión 
organizacional. Figura 1 
2.3.2. VISIÓN 
 
“La visión se puede concebir, también, como logro mas global e importante de la empresa u 
organización en el mediano a largo plazo, y debe servir de norte a las acciones de sus miembros y 
mantenerlos motivados. La visión se puede definir en tres dimensiones: posicionamiento, ámbito 
geográfico y alcance sectorial.” 
 
 El posicionamiento define la ubicación de la empresa en relación con otras similares. Esa 
ubicación va desde líder absoluto hasta empresa reconocida.  
 El ámbito geográfico puede ser local, subnacional, nacional, regional, continental y global. 
 El alcance  sectorial define la ambición de la empresa en relación con el sector donde opera, 
en términos de los segmentos que abarca, sea horizontales (segmentos de mercado) o vertical 
(eslabones de la cadena de producción).”26 
 
 “La visión es como debería ser y actuar la empresa en el futuro, basada en los valores y convicciones 
de sus integrantes.” 
 
                                                   
26 Antonio Francés, Estrategia y Planes para la Empresa, Cuadro de Mando Integral, 1ra. edición,  México 2006  
pag.45,  
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(Estrategia de desarrollo económico para Brasil) 
 
                        Grafico Nº8 
La Visión                            Desarrollo Sustentable 
 
Que significa                                                       Resultados para el país 
 
Basados en                                     Claro Posicionamiento en el Mercado 
 
Conducido por            Expansión         Administración                    Responsabilidad    
Procesos y            de la base       Inserción        y Productividad    Innovación      ambiental y social 
Actividades            Industrial       Internacional 
 
Construidos  
Sobre   infraestructura     Disponibilidad de  
Nuestras      Recursos 
 Bases de 
Desarrollo   
   Liderazgo Empresarial                    Ambientes          Educación y 
            Institucional y                 Salud  
            Regulatorio 
 
FUENTE: Francis Salazar Pico, Gestión Estratégica de Negocios. Pág.148.Figura 2  
 
Sus características más sobresalientes son: 
 Breve y Concisa 
 Fácil de captar y recordar. 
 Alta Credibilidad 
 Flexible y Creativa 
 
Elementos clave para elaboración de la visión son:  
 
 Posición en el Mercado (deseada, realista). 
 Tiempo: (mediano y largo plazo) 
 Ámbito del Mercado: (definición del negocio-mercado) 
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 Productos o Servicios: (definición del negocio-necesidad) 
 Valores 
 Principios Organizacionales 27 
 
“La visión es la visualización de la acción a desarrollar en el presente pero también implica una 
proyección; una imagen proyectada en el futuro de la organización que se desea.”28 
 
“La visión es una exposición clara que indica hacia dónde se dirige la empresa a largo plazo y en qué 
se deberá convertir, tomando en cuenta el impacto de las nuevas tecnologías, de las necesidades y 
expectativas cambiantes de los clientes, de la aparición de nuevas condiciones del mercado”29 
 
2.3.3. PRINCIPIOS Y VALORES CORPORATIVOS 
 
Valores: descriptores morales que muestran la responsabilidad ética y social el desarrollo de las 
labores del negocio. 
Principios: elementos éticos aplicados que guían las decisiones de la empresa, y definen el liderazgo 
de la misma. 
 Elaborar un estado de referencia. 
 Eliminar o añadir valores de acuerdo al criterio de los Administradores. 
 Sustentar los valores obtenidos. 
 Obtener ideas a través de reuniones y por consenso. 
 Debatir los valores existentes.  
 Elaborar una lista final de 4 a 6. 
Los valores más buscados por las empresas son:  
 
1. Solidaridad     7. Honestidad 
2.  Transparencia                  8. Equidad 
3. Responsabilidad     9. Lealtad 
4. Respeto      10. Perseverancia  
5. Eficiencia      11. Compañerismo 
6. Creatividad      12. Tolerancia  30    
 
                                                   
27 Francis Salazar Pico, Gestión Estratégica de Negocios. . Quito-Ecuador. Pág. 148. 2008 
28 Lic. Gladys Dapozo, Seminario Profesional-Conceptos de Planificación Estratégica Pág. 27   
29 www.promonegocios.net/empresa/mision-vision-empresa.htm 
 
30 Francis Salazar Pico, Gestión Estratégica de Negocios. Quito-Ecuador. 2008. Pág. 145.  
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“Los valores plantean el marco ético- social dentro del cual la empresa lleva a cabo sus acciones. Los 
valores forman parte de una cultura organizacional y establecen los límites en los cuales deben 
enmarcarse la conducta de los individuos perteneciente a ella, tanto en el plano organizacional como el 
plano personal. Los valores son atributos de las personas, y de los grupos de personas como son las 
empresas que guían su conducta y se consideran deseables en sí mismos mas allá de su utilidad para 
alcanzar determinados fines u objetivos.”31 
 
“Los principios son la verdad o idea que sirve de máxima orientada  de conducta aceptada, compartida 
y aplicada por todos los miembros de la organización.”32 
 
 
2.3.4. POLÍTICAS  
 
Las políticas son las reglas o guías que expresan los límites dentro de los cuales determinadas acciones 
deben ocurrir. Pueden ser de gran importancia en empresas del Estado y en empresas familiares, 
sujetas a las directrices o preferencias de actores externos. 
 
Las políticas definen cuáles son las acciones preferibles o aceptables, entre las opciones posibles, para 
el logro de los objetivos. 
 
Asimismo, nos llevan a desechar algunas opciones que no se consideran aceptables en función de los 
valores o los fines de la corporación, o en función de otros objetivos de mayor jerarquía. 
 
Las políticas pueden derivarse de los valores, de los fines o de los objetivos corporativos.  
 
Ejemplos: 
 
 Política de Mercadeo (marketing): publicidad veraz. 
 Política de recursos humanos: promoción interna; no discriminación.  
 Política de suministros: preferir proveedores nacionales. 
 Política financiera: uso preferente de recursos internos.33 
 
                                                   
31 Antonio Francés, Estrategia y Planes para la Empresa, Cuadro de Mando Integral, 1ra. Edición,  México 2006. 
Pág.44, 
32 Francis Salazar Pico, Gestión Estratégica de Negocios. Quito-Ecuador. Pág. 146. 2008. 
33 Antonio Francés, Estrategia y Planes para la Empresa, Cuadro de Mando Integral, 1ra. Edición,  México 2006  
pag.51 
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2.3.5. OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 
 
“Los objetivos estratégicos  se definen sobre la base de una acción, indicada por un verbo en 
infinitivo, y una variable estratégica, generalmente de carácter multidimensional.” Por ejemplo: 
 
 Incrementar la rentabilidad 
 Reducir los costos 
 Maximizar el valor  
 
También pueden definir el estado que se desea alcanzar en relación con cada variable: 
 
 Seremos líderes (en participación) en el mercado nacional. 
 Contaremos con estándares internacionales de desempeño. 
 
El sujeto que ejecuta la acción, corporación, negocio o departamento, suele quedar implícito.  
 
Los objetivos estratégicos permiten expresar los cambios que se desean introducir en la empresa, así 
como los vínculos causales entre ellos. En general, no se prestan a medirlos directamente debido a su 
carácter multidimensional. Para ello se emplean los indicadores. 
  
 
Formulación de objetivos Estratégicos      Expresan la acción a tomar en      
             Relación con una variable estratégica.  
Componentes                Verbo en infinitivo (incrementar, reducir). 
                                           Sujeto (UEN, departamento, etc.), 
      Generalmente queda implícito. 
      Variable estratégica (rentabilidad, calidad 
          Del producto). 
Tiempo (generalmente mediano plazo,   de 3 a 5 
años). 
                                          Ejemplo: incrementar el valor de empresa. 
 
Verificación del Cumplimiento   Indirecta, mediante indicadores.34 
                                                   
34 Antonio Francés, Estrategia y Planes para la Empresa, Cuadro de Mando Integral, 1ra. Edición,  México 2006. 
pag.54. 
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Se puede concluir que el direccionamiento estratégico es una herramienta esencial compuesta por la 
,misión, visión, valores y principios corporativos que ayudan a una empresa a tener una mejor 
organización y cumplir sus metas, para llegar a un direccionamiento adecuado en una empresa es 
necesario que exista una planificación estratégica por lo que veremos ese tema a continuación.  
 
2.4.PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA 
 
2.4.1.  ANTECEDENTES  
 
El concepto de Planificación Estratégica se origino en el campo militar. Es probable que el primer 
texto sobre el tema sea El Arte de la guerra, de Sun Tsu (1963), escrito aproximadamente en el 500 
a.C. la palabra estrategia viene de estrategos, que en griego significa general. En ese terreno se la 
define como “la ciencia y el arte del mando militar aplicados a la planeación y conducción de 
operaciones de combate en gran escala. En la guerra los objetivos suelen estar bastante claros, pero los 
medios, y el resultado, están sometidos a considerable incertidumbre. 
 
Lo mismo les sucede a las empresas en una economía de mercado. La estrategia se refiere a la 
combinación de medios a emplear para alcanzar los objetivos, en presencia de incertidumbre. Por 
tanto, la estrategia adoptada representa la mejor apuesta de cada contendiente, pero nada garantiza su 
éxito. Cuando existe plena certeza de la eficacia de los medios para alcanzar los objetivos, no se 
requiere de una estrategia. La relación entre objetivos y medios se vuelve puramente técnica.35 
 
 
2.4.2.  CONCEPTOS 
 
“La planificación estratégica es mucho más que un simple proceso de previsión pues exige establecer 
metas y objetivos claros y lograrlos durante periodos específicos, con el fin de alcanzar la situación 
futura planeada. Por tanto, se deben desarrollar dentro del contexto de esa situación y deben ser 
realistas, objetivos y alcanzables. Las metas y los objetivos desarrollados en el proceso de 
planificación  estratégica deben suministrar a la organización sus prioridades y un conjunto     de 
estratégica deben suministrar a la organización sus prioridades y un conjunto de parámetros para casi 
todas las decisiones administrativas cotidianas.”36 
 
                                                   
35 Antonio Francés, Estrategia y Planes para la Empresa, Cuadro de Mando Integral, 1ra. Edición,  México 2006. 
pag.16 
36 Antonio Francés, Estrategia y Planes para la Empresa, Cuadro de Mando Integral, 1ra. Edición,  México 2006. 
pag.21,   
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“La planificación estratégica es un proceso en el que se toman un conjunto de decisiones interactivas y 
superpuestas que conducen al desarrollo de una estrategia eficaz para la empresa”.  
 
El proceso consta de: 
 
 La determinación del cometido de la empresa. 
 La selección de los métodos u objetivos que la empresa desea alcanzar. 
 La formulación de los supuestos sobre los cambios que se producen en el entorno exterior de 
la empresa. 
 La identificación de las oportunidades y amenazas que surjan en el entorno exterior de la 
empresa. 
 Una evaluación de los rasgos sobresalientes y de las deficiencias internas de la empresa. 
 La identificación de las alternativas estratégicas viables con que cuenta la empresa. 
 La elección de una o varias alternativas que desee desarrollar la empresa. 
 El desarrollo de un plan de implementación para facilitar la consecución de los objetivos de la 
empresa. 
 El diseño de un sistema de control y de retroalimentación para observar de cerca los resultados 
de la empresa, mientras se procede a la implementación del plan estratégico. 37 
 
“La planificación estratégica es una herramienta muy versátil, que permite a los líderes de cualquier 
organización dirigir sus esfuerzos hacia la ubicación de la identidad respecto a una visión de futuro, es 
decir se trata de una técnica que permite anticiparse racionalmente a los hechos en función de su 
naturaleza organizacional”38. 
 
La estrategia permite nivelar el proceso de toma de decisiones, puesto que en la etapa de visualización 
teórica se concibes que hacer, cuando, donde, con quien y porque siendo la partes estratégica aquella 
en que se viabiliza la acción a través de cómo hacer la cosas. 
 
Características Del Pensamiento Estratégico  
 
1. Largo Plazo 
2. Es Global  
3. Permite identificar oportunidades y minimizar riesgos 
                                                   
37 Leonard D. Goodstein, Timothy M. Nolan, J. Wiliam Pfeiffer, Planificación Estratégica Aplicada, pág. 8,  1ra 
edición, 2003  
38 Neil H. Snyder, Enciclopedia del Management, Tomo III, Madrid 1988. pág. 854, 
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4. Competitividad 
5. Consistencia39 
 
2.4.3. BENEFICIOS Y DESVENTAJAS 
 
BENEFICIOS 
 
 Plantea en el presente las posibilidades del futuro 
 Permite prever problemas y tomar decisiones de manera preventiva, disminuyendo la 
resolución correctiva 
 Detecta las amenazas y oportunidades del entorno y la problemática interna con suficiente 
antelación. 
 Establece los objetivos y las metas institucionales, proyectándolos en el tiempo. 
 Reduce considerablemente los errores y desviaciones en las metas programadas al definir los 
posibles cambios y comportamientos, tanto del exterior como del interior de la organización. 
 
DESVENTAJAS  
 
 Para su diseño se requieren conocimientos profundos sobre planeación. 
 Sus beneficios no siempre se ven en el corto plazo, en ocasiones tienen que pasar algunos años 
antes de que puedan apreciarse sus ventajas. 
 Puede requerir cambios profundos en la estructura orgánica y en la plantilla del personal, lo 
que provoca desajustes y resistencia al cambio.40  
 
Se puede concluir que la  Planificación Estratégica representa una de las actividades principales en una 
empresa, ya que proporciona una dirección hacia la cual debe encaminarse para cumplir sus metas y 
objetivos planteados para un futuro, es decir, la empresa debe tener información  externa como su  
competencia y cumplir sus objetivos para el futuro que permita establecer las condiciones en entorno 
donde se desempaña la empresa. 
 
En el caso de la empresa Balzac Catering, es necesario establecer una Planificación Estratégica, ya que 
esta no posee objetivos ni metas para enfrentar a su competencia en el mercado del servicio de 
catering.   
 
                                                   
39 Francis Salazar Pico, Gestión Estratégica de Negocios. Quito-Ecuador. Pág. 12. 2008.   
40 Roberto Pinto, Planeación Estratégica, México 2000.  Págs.70-71 
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EJEMPLOS DE PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA 
 
 Planificación Estratégica del Servicio de Rentas Internas (SRI).   
El artículo 280 de la Constitución de la República establece que el Plan Nacional de Desarrollo, 
desde el año 2009 Plan Nacional para el Buen Vivir, es de observancia obligatoria para el sector 
público, lo cual demanda un análisis profundo respecto a la normativa a la cual está sujeto el 
proceso general de planificación, de tal forma que las acciones se orienten al cumplimiento de las 
metas comprometidas. 41 
 
Desde el año 2009 el Servicio de Rentas Internas estableció una planificación estratégica hasta el 
año 2012, los resultados de la misma son muy satisfactorios para esta institución, ya que ha 
logrado una recaudación de  por cada año de hasta el 14,14% con respecto a los años anteriores, es 
decir,  que la institución al desarrollar una planificación estratégica ha implementado valores como 
la justicia, desarrollo y economía, ética, solidaridad, democracia, participación social y soberanía, 
como es de esperarse el personal se identifica con la misión y visión de la institución, ya que su 
servicio a mejorado y ha logrado implementar un sistema tributario en el cual cada ciudadano 
asumen su responsabilidad de pago de impuesto. 
 
 Planificación Estratégica de la Universidad Central Del Ecuador.  
 
Una de las cuestiones más significativas es que la Universidad debe dar respuesta a la sociedad en 
todo momento, adaptándose siempre a las nuevas demandas y desafíos que ésta le plantea. Frente 
a estos nuevos desafíos, la planificación estratégica se revela como una herramienta útil y 
necesaria para facilitar el ajuste continuo de la universidad a estas nuevas situaciones. Su 
desarrollo a nivel institucional debe promover el conocimiento de la institución, contemplar los 
posibles cambios en materia educativa y facilitar su permanente adecuación organizativa.42 
 
La ejecución de una planificación Estratégica en la Facultad de Ciencia Económicas, tuvo 
resultados únicos ya que intervinieron, autoridades, docentes, estudiantes y empleados para la 
ejecución de la misma lo cual  permitió  determinar los actores fundamentales de la cadena de 
valor; para construir el análisis estratégico de la institución establecieron un direccionamiento 
estratégico definiendo una misión, visión y valores para la facultad que guían su gestión y expresa 
los resultados mejorados, conectados con los procesos internos como parte del mapa estratégico, 
dio como resultado la implementación de la nueva ley de educación y una organización para 
                                                   
41 http://www.sri.gob.ec/web/guest/plan-estrategico-institucional 
42  http://www.ucentraleco.edu.ec/ 
 
 
 
 
34 
cumplir los objetivos propuestos a largo plazo  e incentivar a los procesos de investigación, 
evaluación, formación  y vinculación con la colectividad dando buenos resultados y que la 
facultad mejore su rendimiento académico e institucional.  
 
 Planificación Estratégica de la Empresa Eléctrica de Quito (EEQ).  
 
La Guía Estratégica de la EEQ para el período 2009-2015, orienta el accionar institucional, 
establece el sistema de evaluación de desempeño y la manera en que se van a asumir los grandes 
desafíos que devienen de un entorno, particularmente, cambiante, dentro del cual se deben 
articular las necesidades del sector eléctrico, en los ámbitos nacional y local. Y en este sentido, es 
pertinente mencionar, que uno de los elementos de gestión que incorpora este Plan, tiene que ver 
con el objetivo de contribuir con el cambio de la matriz energética del país, a través de desarrollar 
políticas y acciones en torno a la eficiencia energética, uso racional de la energía y el 
aprovechamiento de energías nuevas y renovables.43 
 
Los resultados de una planificación estratégica en la Empresa Eléctrica Quito son gratificantes ya 
que se han consolidado en la atención del cliente y para responder a las políticas del sector 
eléctrico formuladas a través del Ministerio de Electricidad y Energía Renovable, se ratifica el 
compromiso de participar en los planes, programas y proyectos para los que sea requerida la 
Empresa. Concretamente. 
 
Con la planificación estratégica la Empresa Eléctrica Quito  mejoro los servicios comerciales, con 
nuevas tecnologías de la información y comunicaciones, automatizando los procesos externos de 
atención a los consumidores, y además, se ha incorporando criterios de participación de la 
comunidad y marketing responsable, lo cual ha cumplido los objetivos planteados con la cabalidad 
y enfoque. 
 
 Planificación Estratégica de Correos del Ecuador.  
 
Las comunicaciones constituyen un área estratégica del Estado, y deben estar garantizadas y ser 
universales, es decir, ponerlas al alcance de todos los ciudadanos y en todas las regiones del país.  
  
Dentro del espectro de las comunicaciones, existen varias modalidades y formas de relacionarse, 
entre ellas, la más importante es la comunicación escrita que generan los pobladores tanto en el 
interior de la nación como hacia el exterior y viceversa.44 (Anexo1) 
                                                   
43 http://www.eeq.com.ec/ 
44 http://www.correosdelecuador.com 
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La planificación estratégica  que se ha implementado en esta empresa pública logro incrementar la 
rentabilidad de la misma en un 14% en el año 2010, la satisfacción al cliente se incremento en un 
25% al igual que su confianza en la empresa pública que se incremento en un 90%, además obtuvo 
mayor clientes en cuanto a empresas con un 30%, estos logros se debe a la automatización de sus 
procesos que se logro mediante la planificación estratégica, ya que la empresa ha cumplido los 
objetivos propuestos y sus estrategias en el mercado se enfocan a dar un mejor servicio y mantener 
e incrementar sus clientes a nivel nacional, por cuanto la empresa Correos del Ecuador a demás de 
cumplir con el Plan del Buen Vivir del país está ofreciendo un servicio a nivel nacional,  la cual es 
su principal estrategia.  
 
Estos son ejemplos de empresas e instituciones del país que han aplicado una planificación estratégica  
como una herramienta solida que ayuda a lograr sus objetivos propuestos, a cumplir con su misión y 
visión con respecto a sus clientes  y elaborar estrategias en el mercado con resultados que son a largo 
plazo pero que ayudan a mejorar su administración que es el corazón de una empresa. Por lo tanto la 
aplicación de una Planificación Estratégica para la  empresa en estudio es necesaria, ya que esta no 
posee una administración adecuada para manejar  sus recursos, lo cual hace que pierda mercado y 
oportunidades para expandirse. 
 
2.5.HERRAMIENTAS PARA PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA  
 
2.5.1. DIAGNOSTICO MATRIZ FODA 
 
CONCEPTOS: 
FODA (en inglés SWOT), es la sigla usada para referirse a una herramienta analítica que le permitirá 
trabajar con toda la información que posea sobre su negocio, útil para examinar sus  Fortalezas, 
Oportunidades, Debilidades y Amenazas.  
 
ELEMENTOS DE ANÁLISIS  FODA 
 
1. Componentes de un análisis FODA 
  Positivos Negativos 
Internos Fortalezas Debilidades 
Externos Oportunidades Amenazas 
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Las Fortalezas y Debilidades se refieren a la organización y sus productos, mientras que las 
Oportunidades y Amenazas son factores externos sobre los cuales la organización no tiene control 
alguno. Por tanto, deben analizarse las condiciones del FODA Institucional en el siguiente orden:  
 
1) Fortalezas; 
 2) Oportunidades; 
 3) Amenazas; y  
4) Debilidades.  
 
Al detectar primero las amenazas que las debilidades, la organización tendrá que poner atención a las 
primeras y desarrollar las estrategias convenientes para contrarrestarlas, y con ello, ir disminuyendo el 
impacto de las debilidades. Al tener conciencia de las amenazas, la organización aprovechará de una 
manera más integral tanto sus fortalezas como sus oportunidades. 
 
2.5.2. ANÁLISIS  FODA 
 
El FODA es una herramienta de análisis estratégico, que permite analizar elementos internos o 
externos de programas y proyectos. 
 
El FODA se representa a través de una matriz de doble entrada, llamada matriz FODA, en la que el 
nivel horizontal se analizan los factores positivos y los negativos. 
En la lectura vertical se analizan los factores internos y por tanto controlables del programa o proyecto 
y los factores externos, considerados no controlables. 
 
Las Fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos que diferencian al programa o 
proyecto de otros de igual clase. 
 
Las Oportunidades son aquellas situaciones externas, positivas, que se generan en el entorno y que una 
vez identificadas pueden ser aprovechadas. 
 
Las Debilidades son problemas internos, que una vez identificados y desarrollando una adecuada 
estrategia, pueden y deben eliminarse. 
 
Las Amenazas son situaciones negativas, externas al programa o proyecto, que pueden atentar contra 
éste, por lo que llegado al caso, puede ser necesario diseñar una estrategia adecuada para poder 
sortearla. 
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En síntesis: 
 
 Las fortalezas deben utilizarse 
 Las oportunidades deben aprovecharse 
 Las debilidades deben eliminarse y 
 Las amenazas deben sortearse45 
 
Este tipo de análisis representa un esfuerzo para examinar la interacción entre las características 
particulares de su negocio y el entorno en el cual éste compite. El análisis FODA tiene múltiples 
aplicaciones y puede ser usado por todos los niveles de la corporación y en diferentes unidades de 
análisis tales como producto, mercado, producto-mercado, línea de productos, corporación, empresa, 
división, unidad estratégica de negocios, etc). Muchas de las conclusiones obtenidas como resultado 
del análisis FODA, podrán serle de gran utilidad en el análisis del mercado y en las estrategias de 
mercadeo que diseñé y que califiquen para ser incorporadas en el plan de negocios.  
 
El análisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el éxito de su negocio. Debe 
resaltar las fortalezas y las debilidades diferenciales internas al compararlo de manera objetiva y 
realista con la competencia y con las oportunidades y amenazas claves del entorno.  
 
Lo anterior significa que el análisis FODA consta de dos partes: una interna y otra externa.  
 
 La parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades de su negocio, aspectos sobre 
los cuales usted tiene algún grado de control.  
 La parte externa mira las oportunidades que ofrece el mercado y las amenazas que debe 
enfrentar su negocio en el mercado seleccionado. Aquí usted tiene que desarrollar toda su 
capacidad y habilidad para aprovechar esas oportunidades y para minimizar o anular esas 
amenazas, circunstancias sobre las cuales usted tiene poco o ningún control directo. 46 
 
En conclusión el FODA es un  herramienta fundamental para una empresa, ya esta permite determinar 
sus fortalezas, oportunidades, debilidades, y amenazas para poder crear estrategias como incrementar 
sus fortalezas, crear nuevas oportunidades, eliminar sus debilidades y conocer sus amenazas, de 
manera que la empresa sepa cómo enfrentar a sus competidores en el mercado y al mismo tiempo 
mejorar su estructura interna, analizando cuales pueden ser sus debilidades internas para convertirles 
en  fortalezas, esto es lo que necesita la empresa Balzac Catering para optimar su  administración, ya 
que esta nunca ha realizado un análisis para mejorar e incrementar su mercado y peor aun estudiar a 
                                                   
45 http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk17.htm 
46 www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo 
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sus competidores, por ello para nuestro estudio se va utilizar esta herramienta para que los dueños de 
la misma se oriente hacia donde quieren ir y en que se quieren convertir en un futuro. 
 
2.5.3. CUADRO DE MANDO INTEGRAL 
 
CONCEPTOS 
 
“El cuadro de Mando Integral es una forma integrada balanceada y estratégica de medir el proceso 
actual y suministrar la dirección futura de la compañía, que le permitirá convertir la visión en acción 
por medio de un conjunto coherente de objetivos, indicadores e iniciativas agrupados en perspectivas.” 
47 
 
“El Cuadro de Mando Integral no deja a un lado los objetivos financieros. Estos deben estar 
vinculados en última instancia con el resto de objetivos. La implementación de programas de calidad o 
de mejora no asegura buenos resultados económicos si no se han apoyado con la situación financiera 
de la organización, en sus recursos y tendencias y en la situación del mercado.” 48 
 
“El Cuadro de Mando Integral es "un sistema de administración de desempeño  que puede utilizarse en 
cualquier organización, grande o pequeña, para alinear la visión y misión con los requerimientos del 
cliente, las tareas diarias, administrar las estrategias del negocio, monitorear las mejoras en la 
eficiencia de las operaciones crear capacidad organizacional, comunicando los progresos a todo el 
personal”.49 
 
2.5.3.1.PERSPECTIVAS 
 
Perspectiva Financiera 
 
En general, los indicadores financieros están basados en la contabilidad de la compañía, y muestran el 
pasado de la misma. El motivo se debe a que la contabilidad no es inmediata (al emitir un proveedor 
una factura, la misma no se contabiliza automáticamente), sino que deben efectuarse cierres que 
aseguren la compilación y consistencia de la información. Debido a estas demoras, algunos autores 
sostienen que dirigir una compañía prestando atención solamente a indicadores financieros es como 
conducir a 100 km/h mirando por el espejo retrovisor. 
                                                   
47 www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo 
48  www.ciberconta.unizar.es 
49 www.fundibeq.org/cuadro_de_mando_integral. 
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Esta perspectiva abarca el área de las necesidades de los accionistas. Esta parte del Cuadro de Mando 
Integral  se enfoca a los requerimientos de crear valor para el accionista como: las ganancias, 
rendimiento económico, desarrollo de la compañía y rentabilidad de la misma. 
 
Valor Económico Agregado (EVA), Retorno sobre Capital Empleado (ROCE), 
 
Margen de Operación, Ingresos, Rotación de Activos son algunos indicadores de esta perspectiva. 
 
Algunos indicadores frecuentemente utilizados son: 
 
 Índice de liquidez. 
 Índice de endeudamiento 
 Índice Rotación Cartera. 
 Índice de rendimiento del capital invertido. (en la mayoría de los casos). 
 
Perspectiva del Cliente 
 
Para lograr el desempeño financiero que una empresa desea, es fundamental que posea clientes leales 
y satisfechos, con ese objetivo en esta perspectiva se miden las relaciones con los clientes y las 
expectativas que los mismos tienen sobre los negocios. Además, en esta perspectiva se toman en 
cuenta los principales elementos que generan valor para los clientes integrándolos en una propuesta de 
valor, para poder así centrarse en los procesos que para ellos son más importantes y que más los 
satisfacen. 
 
La Perspectiva de Clientes, como su nombre lo dice está enfocada a la parte más importante de una 
empresa, sus clientes; sin consumidores no existe ningún tipo de mercado. Por consiguiente, se 
deberán cubrir las necesidades de los compradores entre las que se encuentran los precios, la calidad 
del producto o servicio, tiempo, función, imagen y relación. Cabe mencionar que todas las 
perspectivas están unidas entre sí, esto significa que para cubrir las expectativas de los accionistas 
también se debe cubrir las de los consumidores para que compren y se genere una ganancia. Algunos 
indicadores de esta perspectiva son: Satisfacción de clientes, desviaciones en acuerdos de servicio, 
reclamos resueltos del total de reclamos, incorporación y retención de clientes. 
 
El conocimiento de los clientes y de los procesos que más valor generan es muy importante para lograr 
que el panorama financiero sea próspero. Sin el estudio de las peculiaridades del mercado al que está 
enfocada la empresa no podrá existir un desarrollo sostenible en la perspectiva financiera, ya que en 
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gran medida el éxito financiero proviene del aumento de las ventas, situación que es el efecto de 
clientes que repiten sus compras porque prefieren los productos que la empresa desarrolla teniendo en 
cuenta sus preferencias. 
 
Una buena manera de medir o saber la perspectiva del cliente es diseñando protocolos básicos de 
atención y utilizar la metodología de cliente incógnito para la relación del personal en contacto con el 
cliente (PEC). 
 
Perspectiva de Procesos 
 
Analiza la adecuación de los procesos internos de la empresa de cara a la obtención de la satisfacción 
del cliente y logro de altos niveles de rendimiento financiero. Para alcanzar este objetivo se propone 
un análisis de los procesos internos desde una perspectiva de negocio y una predeterminación de los 
procesos clave a través de la cadena de valor. 
 
Se distinguen cuatro tipos de procesos: 
 
 Procesos de Operaciones: Desarrollados a través de los análisis de calidad y reingeniería. Los 
indicadores son los relativos a costos, calidad, tiempos o flexibilidad de los procesos. 
 Procesos de Gestión de Clientes. Indicadores: Selección de clientes, captación de clientes, 
retención y crecimiento de clientes. 
 Procesos de Innovación (difícil de medir). Ejemplo de indicadores: % de productos nuevos, % 
productos patentados, introducción de nuevos productos en relación a la competencia. 
 Procesos relacionados con el Medio Ambiente y la Comunidad: Indicadores típicos de Gestión 
Ambiental, Seguridad e Higiene y Responsabilidad Social Corporativa. 
 
Perspectiva del Desarrollo de las Personas y el Aprendizaje 
 
El modelo plantea los valores de este bloque como el conjunto de guías del resto de las perspectivas. 
Estos indicadores constituyen el conjunto de activos que dotan a la organización de la habilidad para 
mejorar y aprender. Se critica la visión de la contabilidad tradicional, que considera la formación como 
un gasto, no como una inversión. 
 
La perspectiva del aprendizaje y mejora es la menos desarrollada, debido al escaso avance de las 
empresas en este punto. De cualquier forma, la aportación del modelo es relevante, ya que deja un 
camino perfectamente apuntado y estructura esta perspectiva. Clasifica los activos relativos al 
aprendizaje y mejora en: 
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 Capacidad y competencia de las personas (gestión de los empleados). Incluye indicadores de 
satisfacción de los empleados, productividad, necesidad de formación, entre otros. 
 Sistemas de información (sistemas que proveen información útil para el trabajo). Indicadores: 
bases de datos estratégicos, software propio, las patentes y marcas registradas entre otras. 
 Cultura-clima-motivación para el aprendizaje y la acción. Indicadores: iniciativa de las 
personas y equipos, la capacidad de trabajar en equipo, el alineamiento con la visión de la 
empresa, entre otros. 
 
Esta perspectiva se basa en la utilización de activos intangibles, lo que en toda compañía no es siempre 
la lógica de negocios. En algunas compañías los recursos tangibles son preponderantes en vez de los 
intangibles, por lo que no se trata de copiar e imitar tratando de encajar este modelo en todas las 
empresas. Pueden existir más o menos perspectivas del  Cuadro de Mando Integral. 
 
2.5.3.2. CARACTERÍSTICAS DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL 
 
En la actualidad -debido a las turbulencias del entorno empresarial, influenciado en la mayoría de los 
casos por una gran presión competitiva, así como por un auge de la tecnología  es cuando comienza a 
tener una amplia trascendencia. 
 
El concepto de cuadro de mando deriva del concepto denominado "tableau de bord" en Francia, que 
traducido de manera literal, vendría a significar algo como tablero de mandos o cuadro de 
instrumentos. 
 
A partir de los años 80, es cuando el Cuadro de Mando pasa a ser, además de un concepto práctico, 
una idea académica, ya que hasta entonces el entorno empresarial no sufría grandes variaciones, la 
tendencia del mismo era estable, las decisiones que se tomaban carecían de un alto nivel de riesgo. 
 
Para entonces, los principios básicos sobre los que se sostenía el Cuadro de Mando ya estaban 
estructurados, es decir, se fijaban unos fines en la entidad, cada uno de éstos eran llevados a cabo 
mediante la definición de unas variables clave, y el control era realizado a través de indicadores. 
 
Básicamente, y de manera resumida, podemos destacar tres características fundamentales de los 
cuadros de mando: 
 
 
 
 
42 
1. La naturaleza de las informaciones recogidas en él, dando cierto privilegio a las secciones 
operativas (ventas, etc.) para poder informar a las secciones de carácter financiero, siendo 
éstas últimas el producto resultante de las demás. 
2. La rapidez de ascenso de la información entre los distintos niveles de responsabilidad. 
3. La selección de los indicadores necesarios para la toma de decisiones, sobre todo en el menor 
número posible. 
 
En definitiva, lo importante es establecer un sistema de señales en forma de Cuadro de Mando que nos 
indique la variación de las magnitudes verdaderamente importantes que debemos vigilar para someter 
a control la gestión. 
 
 
2.5.4. CUADRO DE MANDO OPERATIVO 
 
Los Cuadros de Mando (CM), son herramientas de control empresarial orientadas a la monitorización 
de los objetivos de la empresa o de las diferentes áreas de negocio a través de indicadores. En función 
de la naturaleza de los indicadores estaríamos hablando de Cuadro de Mandos Estratégicos (CME) si 
se trata de indicadores estratégicos u Cuadro de mandos Operativo (CMO) si los indicadores son 
operativos, es decir, indicadores rutinarios ligados a áreas o departamentos específicos de la empresa 
(las áreas suelen ser procesos).  
 
La periodicidad de los CMO puede ser diaria, semanal o mensual y además está focalizado en 
indicadores que generalmente representan procesos, por lo que su puesta en funcionamiento es más 
barata y sencilla y suele ser un buen punto de partida para aquellas compañías que intentan evaluar la 
implantación de un cuadro de mando integral. 50 
 
El cuadro de mando integral proporciona un marco que permite describir y comunicar  una estrategia 
de forma coherente y clara no se puede aplicar una estrategia  que no se puede describir.  En el 
siguiente grafico se describe como el cuadro de mando integral se  desarrolla a medida que se sigue 
avanzando y creando nuevas estrategias para una empresa.  
 
 
 
 
 
                                                   
50 ww.wikipedia.org/wiki/Cuadro de mando integral 
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Grafico Nº9 
  Movilizar el cambio 
              A través del 
          Liderazgo Directivo 
 Movilización 
 Proceso de gobernabilidad 
 Sistema de Gestión estratégica  
 
 
Traducir la        Hacer que la  
Estrategia a       Estrategia  
Términos Operativos                  sea un proceso 
 Mapas Estratégicos                 Vincular Presupuestos 
 Cuadro de Mando                  estrategias  
           Integral                                                                                            Sistemas analíticos y de  
     Información  
                     Aprendizaje Estratégico 
 
 Alinear la organización      Hacer que la  
    Con la Estrategia                   estrategia sea  
 Papel de la empresa                  el trabajo de todos 
 Sinergias de las unidades de                 Conciencia de la 
Negocios       estrategia  
 Sinergias de los servicios     Cuadros de Mando 
Compartidos       Personales 
        Sueldos con incentivos 
 
FUENTE: Robert S. Kaplan, David P. Norton Como Utilizar El cuadro de Mando Integral  
Pág.16. Figura 1.3. 
 
En este grafico se describe como el cuadro de mando integral utiliza las estrategias en cada uno de los 
departamentos en que la empresa debe enfocarse para crear nuevas estrategia y así aplicarlas en el 
entorno de la misma, ya que las estrategias que se crean a través del cuadro de mando integral mejora 
el funcionamiento y ayuda a obtener el resultado de la situación actual de la empresa para poder crear 
y mejorar las estrategias a utilizar para enfrentar y crear soluciones a sus problemas administrativos y 
financieros . 
 
En conclusión, el cuadro de mando integral es un instrumento que mejora el funcionamiento de la 
empresa, ya que esta se enfoca los objetivos, indicadores y perspectivas, estos componentes son 
necesarios para crear un cuadro de mando integral, ya que este mide el proceso actual de la empresa y 
ayuda a la creación de estrategias con cada objetivo, al finalizar se asigna a cada departamento un  
responsable para cumplir a cabalidad con sus metas y estrategias establecidas, este instrumento se va a 
utilizar en el estudio de la empresa Balzac Catering para implementar, desarrollar y poner en práctica 
cada una de las estrategia del cuadro de mando integral y mejorar su administración.   
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En conclusión el capítulo II se refiere a la fundamentación teórica de este estudio, nos ayuda a 
comprender y mejorar nuestros conocimientos en cuanto a los conceptos fundamentales como los de  
una empresa,  lo que significa una empresa de catering, su clasificación y características del servicio, 
además los conceptos de misión, visión,  objetivos estratégicos, valores institucionales para poder 
aplicarlos al caso de la Empresa Balzac Catering y mejorar su organización, para ello se va desarrollar 
una Planificación Estratégica que es una herramienta fundamental que va ayudar a los directivos de la 
empresa a manejar mejor sus recursos y fortalecer su estructura, de igual forma para poder crear una 
Planificación Estratégica hemos estudiado las herramientas como el FODA y el Cuadro de Mando 
Integral que nos va ayudar a crear estrategias para la empresa y perfeccionar su  misión y visión con 
sus respectivos valores institucionales  para ser aplicados en cada departamento y mejorar sus 
procesos, para ello en el Capítulo III se va a conocer la situación actual de empresa.      
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CAPITULO III 
 
3. BALZAC CATERING 
 
3.1.RESEÑA HISTÓRICA  
 
La empresa Balzac Catering representada  por el señor Roberto Moscoso,  Técnico En Administración 
De Hoteles Y Turismo,  inicio sus actividades hace 28 años desde 1983, quien por buscar 
independencia económica tomo la decisión de crear su propia empresa, con el fin de  satisfacer las 
necesidades  de las empresas privadas y públicas de proporcionar el servicio de alimentación. 
 
Al inicio de sus actividades la empresa se encargo de administrar el  manejo de los  Comedores  del 
Colegio Americano sección primaria y secundaria y el Banco Popular para lo cual realizo una 
inversión con fondos propios de  cien mil  sucres,  conto con personal capacitado distribuido de la 
siguiente manera: 22 empleados en el Colegio Americano  para atender a dos mil alumnos y 12 
empleados  en el Banco Popular para brindar el servicio de catering a 450 personas. 
 
La empresa no poseía instalaciones propias para la producción de los menús, por lo tanto  la 
preparación de la comida se realizaba en las propias instalaciones  de los clientes, ya que tenían cocina 
y comedor propio. 
 
Para el año de 1987 la empresa realizo un crédito con el Banco Ecuatoriano-Venezolano por el valor 
de trescientos mil  sucres, lo que en este tiempo seria una inversión de trescientos mil dólares para la 
adquisición de sus propias instalaciones ubicadas en la Av. Carrión y Amazonas lo cual se invirtió en 
la compra de un terreno de 800m2  con una construcción de 200m2, diez mil fueron invertidos para 
compra de menaje para brindar el servicio de catering para seiscientas personas. 
 
Desde el año de 1994 la empresa tomo el nombre de Balzac debido a un famoso   escritor francés, al 
Señor Roberto Moscoso le agrado el nombre por referencia de un restaurante ubicado en Estados 
Unidos.  
En el año de 1999 la empresa estuvo a punto de quebrar por la crisis económica  que el país estaba 
atravesando y al cambio de moneda de sucres a dólares debido a la devaluación monetaria, ya que 
tenía sus provisiones en sucres por lo cual perjudico a la empresa, adicional hubo una  subida de 
precios en los productos de primera necesidad. 
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Debido a esa crisis la empresa despidió a casi la mitad del personal, porque ya  no tenía la solvencia 
suficiente  para  el pago de sueldos, tomo la decisión de vender sus activos por el valor de 
cuatrocientos mil dólares  incluido el terreno adquirido en el año de 1987 para cubrir las liquidaciones 
de sus ex empleados  con el 30% del valor de la venta del terreno y con el 70% para fondos de la 
empresa y gastos familiares del Gerente General  Roberto Moscoso. Después de la crisis en el año 
2002 la empresa volvió a resurgir en el mercado con nuevos clientes como son las siguientes empresas 
publicas: el Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO), DINSE y privadas tales como 
ECUAAUTO, AGA DEL ECUADOR, LOTERIA NACIONAL, COBISCORP, TC TELEVISIÓN, 
EL CLUB JACARANDA,  CNE,  para cubrir la demanda de estas empresas se tomo la decisión de 
arrendar un galpón ubicado en la Av. 10 de Agosto N34- 583 y República y adecuar una cocina para 
realizar la producción de menús para cuatrocientas personas aproximadamente. En septiembre del 
2010 la empresa decide abrir un restaurante ubicado en la Av. La Pradera edificio Viscaya, para la 
inversión de este nuevo proyecto se realizo un préstamo por veinte mil dólares con el Banco 
Pichincha, el promedio de venta de almuerzos es de 80 por día con un costo de 2,80 dólares,  con un 
flujo de efectivo por día de doscientos dólares.   
 
3.2.SITUACIÓN ACTUAL DE LA EMPRESA  
 
Para una planificación estratégica correcta se debe realizar el diagnostico de la situación actual de la 
empresa utilizando el análisis FODA  para determinar  los factores internos y externos como son las 
fortalezas y debilidades (internos)  y oportunidades y amenazas (externos), en base a encuestas 
realizadas  a los clientes.    
 
Actualmente la empresa cuenta con una misión y visión establecidas por la gerencia que se describe a 
continuación.   
MISIÓN.-  
 
Brindar el mejor servicio de comida industrial, catering y eventos de la ciudad, un servicio confiable, 
saludable y puntual a todos nuestros clientes excediendo sus expectativas en cada experiencia. 
 
 
VISIÓN.-  
 
Ser la empresa con el mayor liderazgo en la rama de catering y eventos, donde nuestros clientes 
sientan el apoyo y confianza. 
FUENTE: Balzac Catering- Roberto Moscoso  
Elaborado por Autoras 
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La empresa Balzac Catering en sus inicios no estableció una misión y una visión acorde sus 
requerimientos, por un lado la misión define su servicio de manera global, no representa la razón de 
ser de la empresa y tampoco orienta su planificación y funcionamiento, en cuanto a la visión la 
empresa no sabe hacia dónde quiere llegar en el futuro, ya que no especifica metas a cumplir en un 
tiempo determinado. Además le falta definir sus valores corporativos para describir sus productos, 
tecnología, servicio y el personal encargado de brindar el servicio, estas son opciones para que la 
empresa cree estrategias ante sus competidores.      
 
3.3. ANÁLISIS INTERNO 
 
3.3.1.  CADENA DE VALOR  
 
La cadena de valor es un modelo teórico que describe cómo se desarrollan las actividades de 
una empresa. Siguiendo el concepto de cadena, está compuesta por distintos eslabones que forman 
un proceso económico: comienza con la materia prima y llega hasta la distribución del producto 
terminado. En cada eslabón, se agrega valor, que es, en términos competitivos, la cantidad que los 
consumidores están dispuestos a pagar por un producto o servicio. 
El análisis de la cadena de valor permite optimizar el proceso productivo, ya que puede verse, al 
detalle y en cada paso, el funcionamiento de la empresa. La reducción de costos y la búsqueda 
de eficiencia en la utilización de los recursos suelen ser los principales objetivos del empresario a la 
hora de revisar la cadena de valor. De esta forma, la empresa logra ampliar su margen (la diferencia 
entre el valor total y el costo de las actividades). 
 
Por otra parte, el estudio de la cadena de valor posibilita lograr una ventaja estratégica, ya que existe la 
posibilidad de generar una propuesta de valor que resulte única en el mercado. 
 
Hay especialistas que distinguen dos subsistemas en la conformación de la cadena de valor. 
Una cadena de demanda, que involucra a los procesos vinculados con la creación de la demanda, y 
una cadena de suministros, dedicada a la satisfacción de la demanda en tiempo y forma. También es 
posible diferenciar entre dos tipos de actividades de valor. Las actividades primarias son las que están 
implicadas con la creación física del producto y su transferencia al comprador. Las actividades 
de apoyo, en cambio, sustentan a las primarias y suponen la participación de los recursos humanos, los 
insumos y la tecnología. 51 
                                                   
51 http://47efinición.de/cadena-de-valor 
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CUADRO No 1 CADENA DE VALOR EMPRESA BALZAC CATERING 
 
 
ACTIVIDADES  
PRINCIPALES 
 
LOGÍSTICA INTERNA 
PROCESO DE 
TRANSFORMACIÓN  
LOGÍSTICA 
EXTERNA  
POST 
VENTA  
Recepción y almacenamiento de materia 
prima 
        Manipulación 
        Almacenamiento 
        Conservación 
        Bodega 
        Control de Inventarios 
        Devolución a Proveedores 
Preparación y cocción de los 
alimentos transformándolos en 
platos 
        Preparación 
        Presentación 
        Limpieza 
        Mantenimiento 
        Control de Calidad  
Entrega del producto 
final al cliente: 
        Proceso de Pedido 
        Nivel del Servicio 
               
Atención 
personalizada 
Servicios 
Adicionales  
      
  
ACTIVIDADES 
 AUXILIARES 
INFRAESTRUCTURA 
Dirección del negocio,  la contabilidad,  los temas legales y fiscales. 
ABASTECIMIENTO 
Buscar los mejores productos o los más adecuados en las mejores condiciones posibles, además de otras actividades 
relacionadas como la logística 
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LOGÍSTICA INTERNA  
 Manipulación  
 
La manipulación de los alimentos por el personal de la empresa se maneja con el más alto 
control en cuanto a  limpieza y   preparación de la materia prima con los siguientes pasos: 
 
1. El permiso de Funcionamiento otorgado por el Ministerio de Salud. 
2. El personal de la empresa debe aprobar el curso de manipulación de alimentos 
impartido por el Ministerio de Salud. 
3. El personal siempre debe presentar en la empresa el carnet de salud, para garantizar que 
se encuentra apto para manipular los alimentos. 
4. El personal siempre debe usar guantes de látex, malla para el cabello, usar mascarillas  
para la preparación de los alimentos. 
 
Fortalezas 
 
 La empresa cuenta con todos los implementos y accesorios necesarios que el personal 
necesita para manipulación de los  alimentos.  
 
 Almacenamiento,  Conservación y Bodega  
 
En el almacenamiento y conservación de la materia prima,  la empresa  trata de  disminuir los 
efectos de diversos mecanismos de alteración, es decir, que los alimentos  se mantienen en 
refrigeración con su debido orden en cada una de la refrigeradoras designadas para las carnes, 
pollos, legumbres y frutas, en cuanto a los abastos la empresa cuenta con estanterías que a su 
vez hace de una  pequeña bodega donde se clasifica cada uno de los productos según sus  
especificaciones.    
 
Fortaleza  
 
 Organización y clasificación al momento del almacenamiento de la materia prima.  
 
 Control de Inventarios 
 
El control de inventarios que realiza la empresa se toma de forma física, este  no es exacto, ya 
que la empresa no cuenta con un empleado que registre los pesos y  cantidades para  la entrega 
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de los productos al personal y por lo tanto cada uno toma los ingredientes según las 
indicaciones del Chef  sin considerar ninguna política para el manejo de los ingredientes en 
cada uno de los menús, por lo que al final del día solo se toma los saldos para las compras 
diarias.   
 
Debilidades 
 
 No cuenta con una persona que controle la cantidad, peso y salida de los productos para 
la preparación de los menús (bodeguero). 
 
 Devolución a Proveedores 
 
Las devoluciones a proveedores se lo realizan cuando el pedido de la materia prima no es 
exacto o existe alguna alteración en el pedido realizado y la empresa proveedora nos emite un 
crédito para poder utilizar en la próxima compra.  
 
Fortaleza 
 
 La empresa no asume el costo de la materia prima en mal estado sino el proveedor. 
 
PROCESO DE TRANSFORMACIÓN 
 
Preparación y cocción de los alimentos transformándolos en platos 
 
 Preparación 
 
Para la preparación de los menús la empresa cuenta con 15 personas: 
 
1. La empresa  prepara 4 tipos de ensaladas,  para esto  se asignan a dos personas. 
2. Para la preparación de las guarniciones se asigna a dos personas. 
3. Para la elaboración de los jugos se asigna a dos personas, la cual se encarga de 
hervir el agua y purificarla un día antes para que al momento de producir los 
jugos para los menús se entreguen a la hora prevista   
4. Para la preparación de los diferentes tipos de carne se asignan a  dos personas, 
una se encarga de filetear las carnes, preparar y entregar a tiempo, y la otra 
persona de trocear los pollos  en presas, y de hornear, o freír  según sea el menú.  
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5. Para las sopas se asigna a dos personas quienes se encargan de la elaboración de 
dos tipos, una opción siempre va hacer consomé y la otra va hacer la que se tiene 
previsto en el menú.  
6. Para la preparación de la fruta como otra opción de postre se encarga una sola 
persona. Adicionalmente se cuenta con un pastelero para otras opciones 
7. Para la preparación del arroz la empresa asignan a una sola  persona. 
8. Para mantener la limpieza en la cocina la empresa cuenta con una posillero. 
9. Para que todo el proceso de producción se cumpla a cabalidad el Chef se encarga 
de supervisar y asistir al personal en la preparación de los menús. 
 
 
El personal asignado para cada una de las preparaciones también se encarga del empaque y 
etiquetado de cada una de las opciones del menú para cada empresa donde se brinda el servicio 
de catering, para ello el personal debe ingresar a las 7:30 de la mañana y entregar a las 11 de la 
mañana los menús empacados, etiquetados, y despacharlos en los vehículos para su 
distribución. 
 
En cuanto a la eliminación de los desperdicios la empresa no cuenta con los procedimientos 
adecuados y requeridos por el Ministerio de Medio Ambiente.    
 
FORTALEZAS 
 
 La empresa dispone de toda la materia prima para la producción de los menús. 
 
DEBILIDADES 
 
 Falta de procesos para la eliminación de desperdicios. 
 
 Control de Calidad 
 
La empresa cuenta con dos personas encargadas del control de calidad como el gerente de 
producción y el supervisor de producción, son las personas encomendadas para que  los menús 
sean enviados con los requerimientos exigidos por los  clientes, este personal se encarga de: 
 
 Controlar que la materia prima se encuentre en la empresa a tiempo para la preparación 
de los menús. 
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 Verificar que el personal utilice todos los implementos y uniformes necesarios para la 
manipulación de los alimentos. 
 Inspeccionar que la materia prima se encuentre en perfecto estado para la preparación 
de los menús. 
 Controlar que el personal no desperdicie la materia prima al momento de la producción. 
 Controlar que el empaque, etiquetado y cantidades enviadas a las empresas sean las 
correctas. 
 Verificar que las opciones requeridas por las empresas sean enviadas correctamente. 
 Examinar  que el personal realice su trabajo con eficiencia sin que tengan 
contratiempos. 
 Controlan que el personal de limpieza mantenga los equipos de cocina limpios. 
 Supervisar que el personal coloque en su lugar los implementos de cocina    
 
DEBILIDADES 
 
 La maquinaria de la empresa se encuentra en estado obsoleto. 
 La empresa no cuenta con normas de estándares de calidad como son las ISO.              
 No existe un control en los costos de los menús.   
 
LOGÍSTICA EXTERNA  
 
Entrega del producto final al cliente: 
 
Proceso de Pedido, Nivel del Servicio, Grado de Atención, Organización 
 
1. Los pedidos se pueden personalizar para los clientes con los que la empresa mantiene 
contrato de servicio de catering, es decir, estos clientes deben realizar el pedido con 24 
horas de anticipación, con un e-mail en el cual exista la aprobación del departamento 
de recursos humanos para el envió de los menús adicionales, para las empresa publicas 
la forma de pedido lo realizan vía e-mail enviando el documento de aprobación firmado 
por el departamento financiero y de recursos humanos escaneado  y  telefónica para la 
confirmación de los envíos de los menús, cuando las empresas deciden realizar eventos 
tienen que realizar el pedido con una semana de anticipación para enviar las opciones 
de menú y las proformas.  
 
 
 
 
53 
2. En el  nivel de servicio, la empresa Balzac Catering no estudia los niveles de cantidad y 
calidad que los clientes desean, no utiliza elementos como la comparación de precios 
con su competidores, encuestas periódicas, buzones de sugerencias, número 800 
y sistemas de quejas y reclamos para poder analizar el nivel del servicio en el cual se 
encuentra la empresa ante sus clientes. 
 
DEBILIDADES 
 
 La empresa no cuenta con un sistema que estudie las necesidades de sus clientes. 
 Falta de un estudio de mercado 
 No analiza el nivel de servicio que posee ante sus clientes. 
 No tiene una  estructura organizacional para delegar responsabilidades en el Área 
Administrativa 
 
ATENCIÓN PERSONALIZADA 
 
Para atender a sus clientes de manera más personalizada la empresa posee  un restaurante donde 
ofrece sus servicios de venta de almuerzos  y además sus  tarjetas por un costo de $54 dólares, 
en esta paga por 18 almuerzos  y le incluyen dos almuerzos gratis.  
 
Pero  en esta sucursal la empresa no aprovecha su oportunidad de  realizar publicidad para 
captar más clientes y ofrecer a más de los almuerzos el servicio de catering para las empresas 
que se encuentran en el sector. (Anexo3) 
 
FORTALEZA 
 
 La empresa ofrece tarjetas para el consumo diario  de sus clientes. 
 La experiencia en el servicio de catering  
 
 
DEBILIDADES  
 
 La empresa no aprovecha la publicidad para difundir sus servicios. 
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SERVICIOS ADICIONALES 
 
Además  del servicio de catering,  la empresa también ofrece servicios para la realización de 
eventos, como son bocaditos para reuniones, coffe breaks, lunch boxes, servicio de catering 
para cualquier ocasión especial con menaje y decoración, en los eventos la empresa ofrece la 
degustación de las opciones enviadas en las propuestas para que el cliente escoja cualquiera de 
las opciones para su evento especial.   
 
FORTALEZA 
 
 La empresa ofrecer servicios variados  para la realización de eventos. 
 
INFRAESTRUCTURA 
 
En la infraestructura la empresa no cuenta con los elementos esenciales para su administración 
y control. 
 
DEBILIDADES  
 
 Falta de Direccionamiento estratégico. 
 Falta de Planificación en la Administración. 
 Reestructurar el departamento de contabilidad para un mejor manejo de los recursos 
financieros. 
 No cuenta con  una gestión de calidad apropiada. 
 No cuenta con un departamento de recursos humanos. 
 No cuenta con un departamento de Marketing. 
 Falta de una reglamento de Seguridad industrial. 
 Falta de Cultura Organizacional y Clima Organizacional. 
 
CONTABILIDAD 
 
En la contabilidad la empresa cuenta con un sistema contable que esta subutilizado, ya que este 
no se maneja  de una manera correcta, el personal no está debidamente capacitado para el 
manejo del mismo y no se utiliza el sistema de inventarios que posee.  
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DEBILIDADES 
 
 Falta de capacitación para el manejo del sistema de la empresa.  
 
LOS TEMAS LEGALES Y FISCALES. 
 
En cuanto a los temas legales la empresa cuenta con todos los permisos de funcionamiento que 
le otorga el municipio y el Estado los cuales son: 
 
 Permiso de Funcionamiento entregado por el Ministerio de Salud. 
 Licencia Única 
 Permiso de Funcionamiento para Proveedores de Servicios Complementarios otorgado 
por el Ministerio de Trabajo. 
 Permiso de Bomberos 
 RUC (Registro Único de Contribuyentes) 
 RUP (Registro Único de Proveedores) 
 Registro de Marca Registrada (IEPP) (ANEXO 2) 
 
FORTALEZA 
 
 La empresa cuenta con todo la documentación requerida para la brindar el servicio de 
catering y participar en el portal de Compras Publicadas. 
 
ABASTECIMIENTO 
 
Para el abastecimiento de la materia prima la empresa cuenta con un amplia cartera de 
proveedores, y para esto la producción realiza la lista compras conformada por abastos, 
legumbres y frutas en el mercado, para ello el gerente de producción revisa estas listas y 
aprueba su compra para el desembolso del dinero y aprobación de los cheques.    
 
FORTALEZA  
 
 Apalancamiento financiero a largo plazo.  
 
Podemos concluir que la cadena de valor es una herramienta fundamental que nos ayuda a 
describir cada uno de los procesos de la empresa y así conocer de mejor manera sus fortalezas y 
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debilidades con las cuales debemos trabajar para desarrollar el Estudio de la Empresa Balzac 
Catering. 
 
Además para conocer mejor su situación, se ha realizado encuestas a los Clientes de la Empresa 
Balzac Catering las cuales estudiaremos a continuación.  
 
3.3.2. ENCUESTAS CLIENTES  
 
Para realizar un mejor análisis sobre las debilidades y fortalezas de la empresa se realizo la 
siguientes encuestas tomando los siguientes clientes como son: AGA, ECUAAUTO, CNE, para 
ello se realizaron las siguientes preguntas. 
 
ENCUESTA DE SATISFACCIÓN 
Por favor llene este cuestionario colocando una (x) en el recuadro que Usted crea conveniente. 
 
1.- ¿Cómo calificaría Ud. La atención brindada por el personal de Balzac Catering en el 
comedor? 
Excelente    
Muy bueno  
Bueno 
Regular  
Malo 
2.- Considera que la limpieza en el comedor es: 
Excelente    
Muy bueno  
Bueno 
Regular  
Malo 
 
3.- Considera que la calidad de los menús servidos diariamente es: 
Excelente    
Muy bueno  
Bueno 
Regular  
Malo 
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4.- Considera que la cantidad de cada porción es: 
Excesiva    
Adecuada 
Regular 
Poca  
Insuficiente 
5.- ¿Cree Usted que existe variedad en los menús? 
Si 
No 
 
6.- Considera que la composición nutricional del menú es: 
Excelente    
Muy bueno 
Bueno 
Regular  
Malo 
 
7.- Considera que la temperatura de los alimentos servidos es: 
Optima               
Muy buena 
Buena 
Regular  
Mala 
8.- En términos generales considera Usted que el servicio de Balzac Catering en el comedor es: 
Excelente    
Muy bueno 
Bueno 
Regular  
Malo 
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RESULTADOS DE LA ENCUESTA REALIZADA 
 
Grafico Nº10 
 
En esta pregunta los clientes responden excelente con un 41%, a la atención que brinda el 
personal, seguido de un 38% muy bueno, lo que significa que la atención es buena, les agrada a 
los clientes y se sienten satisfechos. 
 
Grafico Nº11 
 
El 43% se encuentra muy bueno, seguido por un 28% excelente y un 27% bueno, este es otro 
punto a su favor, ya que la empresa demuestra su higiene y sus clientes disfrutan de los 
alimentos. 
  
41%
38%
15%
5% 1%
1.- ¿Cómo calificaría Ud. La atención brindada 
por el personal de Balzac Catering en el 
comedor?
Excelente Muy bueno Bueno Regular Malo
28%
43%
27%
2% 0%
2.- Considera que la limpieza en el comedor 
es:
Excelente Muy bueno Bueno Regular Malo
 
 
 
59 
Grafico Nº 12 
 
Aquí el 36% considera que el menú es bueno, tan solo el 4% lo considera excelente y el 28% 
muy bueno, regular el 20% y el 4% malo. La empresa tiene que variar sus menús para satisfacer 
a sus clientes.  
 
Grafico Nº 13 
 
Aquí la empresa en cada plato pone la porción adecuada para los clientes con 62% adecuada, 
con un 3% excesiva y un 22% regular. En esta pregunta la empresa se encuentra en un buen 
porcentaje de acuerdo a la porción de cada plato. 
 
12%
28%
36%
20%
4%
3.- Considera que la calidad de los menús 
servidos diariamente es:
Excelente Muy bueno Bueno Regular Malo
3%
62%
22%
10%
3%
4.- Considera que la cantidad de cada 
porción es:
Excesiva Adecuada Regular Poca Insuficiente
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Grafico Nº 14 
 
El 58% de los clientes considera que existe variedad en los menús, mientras que el 42% 
considera que no existe variedad en los menús, aquí más del 50% considera variedad en los 
alimentos lo que es bueno para la empresa, tendría que enfocarse solo al 42% que no lo 
consideran así. 
 
Grafico Nº 15 
 
El 36%  considera que es bueno, mientras que el 28% considera que es muy bueno y el 24% 
regular,  excelente esta en un 9%, la empresa tiene que tomar en cuenta estas manifestaciones 
de los clientes para mejorar la calidad de los menús del día para que el cliente se encuentre 
satisfecho. 
58%
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5.- ¿Cree Usted que existe variedad en los 
menús?
Si No
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28%
36%
24%
3%
6.- Considera que la composición nutricional 
del menú es:
Excelente Muy bueno Bueno Regular Malo
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Grafico Nº 16 
 
El 41%  lo considera buena, el 23% muy buena, el 14% regular, mientras que óptima se 
encuentra en un 9%,  y mala en un 13%, en esta pregunta los clientes no se encuentran muy 
satisfechos con la temperatura de los alimentos por lo que la empresa tiene que trabajar más en 
este punto. 
 
Grafico Nº 17 
 
El 34% lo considera bueno, el 31% muy bueno, el 21% regular, el 12% excelente y el 2% malo, 
aquí los clientes no consideran excelente el servicio de comedor por lo que la empresa tiene que 
mejorar para satisfacción de sus clientes. 
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7.- Considera que la temperatura de los 
alimentos servidos es:
Optima Muy buena Buena Regular Mala
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8.- En términos generales considera Usted que el 
servicio de Balzac Catering en el comedor es:
Excelente Muy bueno Bueno Regular Malo
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Fortaleza: 
 
 Los clientes se encuentran satisfechos con el servicio que brinda Balzac Catering. 
 
CONCLUSIÓN 
 
En conclusión podemos decir  que en las preguntas No. 1, 2,4 y 5 es el resultado generado que 
nos permite determinar que la empresa tiene una buena acogida por parte de sus clientes sin 
embargo debe mejorar  para lograr un aumento en su mercado, en relación a las preguntas 3, 6,7 
y 8 debe tomar acciones para corregir los errores y satisfacer las necesidades de los clientes que 
son la razón de ser de la empresa. 
 
3.3.3. ANÁLISIS  VERTICAL  
 
A continuación se analiza los  Estados Financieros de la empresa Balzac Catering con el 
análisis vertical y horizontal. 
 
ANÁLISIS VERTICAL.-  Es una de las técnicas más sencillas dentro del análisis financiero, 
y consiste en tomar un solo estado financiero (balance general o estado de resultados)y 
relacionar cada una de sus partes con un total determinado, dentro del mismo estado, el cual se 
denomina cifra base.  
 
Es un análisis estático pues estudia la situación financiera en un momento determinado, sin 
tener en cuenta los cambios ocurridos a través del tiempo. 
 
 Si se toma un ejemplo, el balance general, se puede hacer el análisis vertical tanto de la parte 
izquierda (activo) como de la parte derecha (pasivo y patrimonio). Dentro del activo se puede 
tomar cada uno de los rubros individuales y calcular a que porcentaje corresponde sobre el total 
del activo. También se puede tomar cada una de las cuentas y calcular que porcentaje 
representa sobre el subtotal del grupo correspondiente. A manera de ejemplo, se pueden 
relacionar obteniendo el respectivo porcentaje, las cuentas por cobrar con el subtotal del activo 
corriente o con el total del activo 
. 
Así mismo se puede obtener el porcentaje que representa la maquinaria y equipo sobre el 
subtotal del activo o sobre el activo total. 
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Igual cosa puede hacerse al lado derecho del balance, comparando,  por dar un solo caso, el 
monto de las obligaciones bancarias de corto plazo con el subtotal del pasivo corriente, con el 
total del pasivo o con el total del pasivo y patrimonio. 
 
En lo que respecta a estado de pérdidas y ganancias, también se le puede aplicar el análisis 
vertical, por lo general, el valor de las ventas y hallando el porcentaje que los de más rubros 
representan con respecto a esta base. Aunque del mismo modo se podría tomar como base el 
subtotal del costo de venta o de gastos generales y hallar el porcentaje que sobre esta base 
puede presentar cada costo o cada gasto individual. 
 
El aspecto más importante del análisis  vertical es la interpretación de los porcentajes, o valores 
relativos. Las cifras absolutas de un balance o un estado de resultados no dicen nada por si solas 
por el contrario, el porcentaje que cada cuenta representa sobre una cifra base, nos dice mucho 
de su importancia como tal, de las políticas de la empresa del tipo de empresa, de la estructura 
financiera, de los márgenes de rentabilidad, etc. 
                                    
3.3.3.1. ANÁLISIS VERTICAL  BALANCES EMPRESA BALZAC CATERING 
 
ANALISIS VERTICAL AÑO 2009
SEGMENTO GLOBAL
1 ACTIVOS
1.1 CORRIENTE 49,847.26$             37.87
1.1.1 DISPONIBLE 4,451.16$           
1.1.1.1 Caja General 150.00$                   0.30
1.1.1.2 Bancos 4,301.16$                8.63
1.1.2 EXIGIBLE
1.1.2.1 Clientes 11,467.71$              45,396.10$         23.01
1.1.2.2 Cuentas por cobrar Jacaranda 4,459.04$                8.95
1.1.2.3 Otras cuentas por cobrar 6,193.01$                12.42
1.1.2.4 Impuestos Anticipados 23,276.34$              46.70
1.2 NO CORRIENTE  81,775.87$             62.13
1.2.1 FIJO DEPRECIABLE 101,252.32$       
1.2.1.1 Equipos Industriales 23,450.73$              28.68
1.2.1.2 Equipos de Computación 2,341.89$                2.86
1.2.1.3 Muebles y Enseres 1,623.89$                1.99
1.2.1.4 Vajilla y Cubertería 5,241.45$                6.41
1.2.1.5 Vehículos Optra 16,111.83$              19.70
1.2.1.6 Vehículos Camionetas 37,482.53$              45.84
1.2.1.7 Vehículos Camión 15,000.00$              18.34
1.2.2 DEPRECIACIONES ACUMULADA DE ACTIVOS (19,476.46)$        
1.2.2.1 Equipos Industriales (11,725.05)$             -14.34
1.2.2.2 Equipos de Computación (468.38)$                  -0.57
1.2.2.3 Muebles y Enseres (162.39)$                  -0.20
1.2.2.4 Vajilla y Cubertería (2,135.33)$               -2.61
1.2.2.5 Vehículos Optra (1,611.18)$               -1.97
1.2.2.6 Vehículos Camionetas (1,874.13)$               -2.29
1.2.2.7 Vehículos Camión (1,500.00)$               -1.83
TOTAL ACTIVOS 131,623.13$            
ROBERTO MOSCOSO HOLGUÍN
BALANCE GENERAL PRELIMINAR
CORTADO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009 EN (DÓLARES)
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2 PASIVO
2.1 CORRIENTE 88,037.50$             66.89
2.1.1 CUENTAS POR PAGAR 48,879.78$         
2.1.1.1 Proveedores Jacaranda 3,920.25$                4.45
2.1.1.2 Proveedores Balzac 13,102.68$              14.88
2.1.1.3 Otros Proveedores (Vehículos) 31,856.85$              36.19
2.1.2 OBLIGACIONES LABORALES 18,261.35$         
2.1.2.1 Sueldos Por pagar 11,650.63$              13.23
2.1.2.2 Decimo Tercero 1,551.90$                1.76
2.1.2.3 Decimo Cuarto 3,124.67$                3.55
2.1.2.4 Vacaciones 1,283.34$                1.46
2.1.2.5 Liquidaciones De Empleados 650.81$                   0.74
2.1.3 OBLIGACIONES CON EL IESS 2,918.16$           
2.1.3.1 Aportes por Pagar 1,967.32$                2.23
2.1.3.2 Fondos de Reserva 37.36$                     0.04
2.1.3.3 Deudas pendientes con el Iess 704.79$                   0.80
2.1.3.4 Prestamos Iess Por pagar 208.69$                   0.24
2.1.4 OBLIGACIONES TRIBUTARIAS 10,973.58$         
2.1.4.1 IVA Mensual por Pagar 10,479.72$              11.90
2.1.4.2 Retención de IVA 30% 192.83$                   0.22
2.1.4.3 Retención de IVA 70%
2.1.4.4 Retención en la fuente 1% 301.03$                   0.34
2.1.4.5 Retención en la fuente 2%
2.1.4.6 Retención en la fuente 8%
2.1.5 OTRAS CUENTAS POR PAGAR 7,004.63$           
2.1.5.1 Roberto Moscoso Holguín 3,220.11$                3.66
2.1.5.2 Cristina Paredes 3,784.52$                4.30
2.2 NO CORRIENTE 6,537.48$           100.00 6,537.48$               4.97
2.2.1 PRESTAMOS 6,537.48$                
TOTAL PASIVO 94,574.98$             
3 PATRIMONIO 37,048.15$             28.15
3.1 APORTE DE SOCIOS 13,807.14$         100.00
3.1.2 Roberto Moscoso Peñaherrera 13,807.14$              
3.2 RESULTADOS ACUMULADOS 23,241.01$         
3.2.1 Resultdos años Anteriores 6,407.28$                27.57
3.2.2 Resultados del Ejercicio 16,833.73$              72.43
TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 131,623.13$            
ROBERTO MOSCOSO H.
GERENTE FENERAL
BALZAC CATERING & EVENTOS
ANTONIO SANCHEZ M.
CONTADOR GENERAL
BALZAC CATERING & EVENTOS
 
 
 
65 
ANÁLISIS VERTICAL DEL BALANCE GENERAL DEL  AÑO 2009 
 
ACTIVO CORRIENTE DISPONIBLE:  
 
En el año 2009 la empres Balzac Catering en su cuenta caja no posee una liquidez para cubrir  
algún gasto inmediato que se le presente. 
 
Mientras que en la cuenta bancos no dispone de efectivo para pagar sus obligaciones lo cual 
refleja su crisis económica. 
 
ACTIVO CORRIENTE EXIGIBLE:  
 
Su cartera vencida es alta por lo que debería crear políticas de cobro para sus clientes y 
recuperar lo más pronto el dinero invertido. 
 
PASIVO CORRIENTE Y NO CORRIENTE: 
 
Sus deudas son muy altas por lo que el dinero que dispone no le alcanza para cubrir sus 
obligaciones y como consecuencia de su incumplimiento puede perder el crédito que sus 
proveedores le ofrecen. 
 
PATRIMONIO: 
 
En este año hubo un aporte de los socios de $ 13.000 dólares para invertir en la compra e in 
instalación de una campana de extracción de olores para el departamento de producción. 
 
RESULTADOS ACUMULADOS 
En esta cuenta suman $ 23.000 dólares con lo cual pueden cubrir una parte de sus deudas. 
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ANÁLISIS VERTICAL DEL BALANCE GENERAL DEL  AÑO 2010 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
ANALISIS VERTICAL AÑO 2010
SEGMENTO GLOBAL
1 ACTIVOS
1.1 CORRIENTE 38,258.91$     33.34
1.1.1 DISPONIBLE 2,726.92$           
1.1.1.1 Caja General -$                      
1.1.1.2 Bancos 2,726.92$            7.13
1.1.2 EXIGIBLE
1.1.2.1 Clientes 10,723.89$          28.03 35,531.99$         
1.1.2.2 Cuentas por cobrar Jacaranda 3,259.85$            8.52
1.1.2.3 Otras cuentas por cobrar 6,339.44$              16.57
1.1.2.4 Impuestos Anticipados 15,208.81$            39.75
1.2 NO CORRIENTE  76,482.01$     66.66
1.2.1 FIJO DEPRECIABLE 101,054.43$       
1.2.1.1 Equipos Industriales 23,450.73$          30.66
1.2.1.2 Equipos de Computación 3,212.89$            4.20
1.2.1.3 Vajilla y Cubertería 5,796.45$            7.58
1.2.1.4 Vehículos Depreciados 15,000.00$          19.61
1.2.1.5 Vehículos 16,111.83$          21.07
1.2.1.6 Vehículos 37,482.53$          49.01
1.2.2 DEPRECIACIONES ACUMULADA DE ACTIVOS (24,572.42)$        
1.2.2.1 Equipos Industriales (11,725.05)$        -15.33
1.2.2.2 Equipos de Computación (642.58)$             -0.84
1.2.2.3 Vajilla y Cubertería (234.18)$             -0.31
1.2.2.4 Vehículos Depreciados (5,000.00)$          -6.54
1.2.2.5 Vehículos (3,222.36)$          -4.21
1.2.2.6 Vehículos (3,748.25)$          -4.90
TOTAL ACTIVOS 114,740.92$    
2 PASIVO
2.1 CORRIENTE 88,276.11$     76.94
2.1.1 CUENTAS POR PAGAR 56,165.85$         
2.1.1.1 Proveedores Jacaranda 8,934.90$            10.12
2.1.1.2 Proveedores Balzac 27,174.87$          30.78
2.1.1.3 Otros Proveedores (Vehículos) 20,056.08$          22.72
2.1.2 OBLIGACIONES LABORALES 18,668.92$         
2.1.2.1 Sueldos Por pagar 9,834.89$            11.14
2.1.2.2 Decimo Tercero 1,982.89$            2.25
2.1.2.3 Decimo Cuarto 3,023.45$            3.42
2.1.2.4 Vacaciones 1,456.62$            1.65
2.1.2.5 Liquidaciones De Empleados 2,371.07$            2.69
2.1.3 OBLIGACIONES CON EL IESS 3,959.89$           
2.1.3.1 Aportes por Pagar 3,459.89$            3.92
2.1.3.2 Fondos de Reserva 102.34$               0.12
2.1.3.3 Prestamos Iess Por pagar 397.66$               0.45
2.1.4 OBLIGACIONES TRIBUTARIAS 4,281.45$           
2.1.4.1 IVA Mensual por Pagar 3,914.86$            4.43
2.1.4.2 Retención de IVA 84.17$                 0.10
2.1.4.3 Retención en la fuente 282.42$               0.32
2.1.4.4 Retención en la fuente 2%
2.1.4.5 Retención en la fuente 8%
2.1.5 OTRAS CUENTAS POR PAGAR 5,200.00$           
2.1.5.1 Prestamos de Terceros 5,200.00$            5.89
2.2 NO CORRIENTE 100.00 13,454.67$     11.73
2.2.1 PRESTAMOS 13,454.67$            
TOTAL PASIVO 101,730.78$    
BALANCE GENERAL PRELIMINAR
CORTADO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2010  EN  (DÓLARES)
ROBERTO MOSCOSO HOLGUÍN
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ANÁLISIS VERTICAL DEL BALANCE GENERAL DEL  AÑO 2010 
 
ACTIVO CORRIENTE DISPONIBLE: 
 
En la cuenta caja no dispone de dinero en efectivo para pagar gastos inmediatos y tan solo 
cuenta con $ 2.000 en la cuenta banco para pagar sus deudas. 
 
ACTIVO CORRIENTE EXIGIBLE:  
 
Sus cuentas por cobrar son muy altas, tiene cartera vencida por lo tanto no puede cumplir con 
sus obligaciones y como consecuencia aumentan sus deudas. 
 
PASIVO CORRIENTE Y NO CORRIENTE: 
 
Sus deudas a corto plazo y largo plazo se han incrementado en forma considerable y la empresa 
no dispone de dinero para pagar. 
 
PATRIMONIO: 
 
El aporte de los socios en esta cuenta es mínimo por lo que no ayuda a disminuir las 
obligaciones que posee la empresa. 
 
RESULTADOS ACUMULADOS 
 
El resultado del ejercicio fue pérdida por lo que la empresa se encuentra en crisis económica. 
3 PATRIMONIO 0.44
3.1 APORTE DE SOCIOS 100.00 500.00$             
3.1.2 Roberto Moscoso Peñaherrera 500.00$                 
3.2 RESULTADOS ACUMULADOS
3.2.1 Resultdos años Anteriores 6,407.28$              51.22 12,510.14$         10.90
3.2.2 Resultado año 2009 14,308.67$          114.38
3.2.3 Resultados del ejercicio (8,205.81)$             -65.59
TOTAL PATRIMONIO 13,010.14$         
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 114,740.92$    
ROBERTO MOSCOSO H. ANTONIO SANCHEZ M.
GERENTE FENERAL CONTADOR GENERAL
BALZAC CATERING & EVENTOS BALZAC CATERING & EVENTOS
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3.3.3.2.ANÁLISIS VERTICAL ESTADO DE RESULTADOS  
 
 
 
En su Estado de Resultados del 2009 sus costos y gastos cubren el 76,99% del total de las 
ventas brutas, lo cual significa un porcentaje muy alto en sus costos, aun sin contar los Gastos 
Administrativos, Gastos de Venta, Gastos financieros y otros Gastos suman un total de 20,23% 
lo cual nos dice que sus ingresos menos sus gastos, tiene un resultado mínimo de utilidad lo 
cual debe hacer unos ajustes en sus costos para el próximo año, para no caer en perdida y tener 
problemas de dinero. 
 
ANALISIS VERTICAL
ESTADO DE RESULTADOS 
ROBERTO MOSCOSO HOLGUIN BALZAC
CORTADO AL 31/12/09
INGRESOS SEGMENTO GLOBAL
Ventas Brutas 603.340,22$      
COSTOS-GASTOS
COSTOS DEPRODUCCION 464.483,48$      76,99$          
Materia Prima Directa 364.876,99$          78,56
Mano de Obra Directa 99.606,49$            21,44
UTILIDAD BRUTA EN VENTA 138.856,74$      
GASTOS ADMINISTRATIVOS 78.713,45$        13,05
Mantenimiento de Oficina 6.734,34              8,56                     
Mantenimiento de Equipos 1.012,69              1,29                     
Mano de Obra Indirecta 26.540,60            33,72                   
Suministros de oficina 2.747,92              3,49                     
Servicios Publicos Agua 6.732,00              8,55                     
Servicios Publicos Luz 1.754,76              2,23                     
Servicios Publicos Telefonos 3.050,10              3,87                     
Gatos Medicos 3.472,08              4,41                     
Gasto de Eventuales 3.783,67              4,81                     
Honorarios y Comisiones 3.600,00              4,57                     
Arriendos 10.800,00            13,72                   
Depreciacion 8.485,29$            10,78                   
GASTOS DE VENTA 18.076,23             3,00
Combustible 7.863,67              43,50                   
Mantenimiento Vehiculos 4.563,78              25,25                   
Gastos de Viaje 5.648,78              31,25                   
UTILIDAD OPERACIONAL 42.067,06$        
GASTOS FINANCIEROS 100 2.420,28$            0,40
Intereses y comisiones Bancarias 2.420,28$            
OTROS GASTOS 100 22.813,05$          3,78
Otros Gastos 22.813,05            
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION LABORAL 16.833,73$        2,79
15 % PARTICIPACION DE TRABAJADORES 2.525,06$            
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 14.308,67$        
25 % IMPUESTO A LA RENTA 3.577,17$            
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 2009 10.731,50$        
 
 
 
69 
 
El Estado de Resultados para el 2010, tiene una perdida, esto se venía esperando ya que el año 
pasado sus costos y gastos en los que incurrió la empresa eran muy altos y si no tomo medidas 
de corrección inmediatas lo que condujo un resultado de perdida para este año. 
 
3.3.4. ANÁLISIS  HORIZONTAL  
 
ANÁLISIS HORIZONTAL.-  El análisis horizontal se ocupa de las cuentas individuales de 
un periodo a otro y, por lo tanto requiere de dos o más estados financieros de la misma clase, 
presentado por periodos diferentes.  
ANALISIS VERTICAL
ESTADO DE RESULTADOS 
ROBERTO MOSCOSO HOLGUIN BALZAC
CORTADO AL 31/12/10 EN (DOLARES)
INGRESOS SEGMENTO GLOBAL
Ventas Brutas 477515.82
COSTOS-GASTOS
COSTOS DEPRODUCCION 373465.01 78.21
Materia Prima Directa 270489.97 72.43
Mano de Obra Directa 102975.04 27.57
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 104050.81
GASTOS ADMINISTRATIVOS 101826.82 21.32
Mantenimiento de Oficina 4351.99 4.27           
Mantenimiento de Equipos 2346.66 2.30           
Mano de Obra Indirecta 51487.52 50.56         
Suministros de oficina 2747.92 2.70           
Servicios Publicos Agua 1873.87 1.84           
Servicios Publicos Luz 1491.58 1.46           
Servicios Publicos Telefonos 3050.1 3.00           
Gatos Medicos 1903.3 1.87           
Gasto de Eventuales 6457.8 6.34           
Honorarios y Comisiones 4200 4.12           
Arriendos 13334.81 13.10         
Depreciacion 8581.27 8.43           
GASTOS DE VENTA 6556.9 1.37
Combustible 1239.88 18.91         
Mantenimiento Vehiculos 2384.77 36.37         
Gastos de Viaje 2932.25 44.72         
UTILIDAD OPERACIONAL -4332.91
GASTOS FINANCIEROS 100 2420.28 0.51
Intereses y comisiones Bancarias2420.28
OTROS GASTOS 100 1452.62 0.30
Otros Gastos 1452.62
RESULTADO  DEL EJERCICIO ANTESDE IMPUESTOS -8205.81 -1.72
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Es un análisis dinámico, por que se ocupa del cambio o movimiento de cada cuenta de uno a 
otro periodo. 
 
Al iniciar el análisis propiamente dicho, lo más importante es determinar que variaciones, o que 
cifras merecen una atención especial y cuáles no. El análisis entonces, se debe centrar en los 
cambios extraordinarios o más significativos, en cuya determinación es fundamental tener en 
cuenta tanto las variaciones absolutas como las relativas. En ocasiones un solo tipo de variación 
examinado aisladamente no nos dice nada o nos puede llevar a conclusiones dudosas o erradas. 
 
Cuando se trata de hacer análisis horizontal de cualquier empresa, al examinar cada uno de los 
cambios que merece especial atención, se debe tener en cuenta ciertos criterios referentes a 
causa y efectos. 
 
A continuación se presentan los Estados Financieros de los años 2009 y 2010 para la 
realización del análisis horizontal. 
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ANÁLISIS HORIZONTAL
ACTIVOS ACTIVOS
CORRIENTE 49.847,26$               37,87 CORRIENTE 38.258,91$      33,34
DISPONIBLE 4.451,16$            DISPONIBLE 2.726,92$            
Caja General 150,00$                     0,30 Caja General -$                        
Bancos 4.301,16$                  8,63 Bancos 2.726,92$                  7,13
EXIGIBLE EXIGIBLE
Clientes 11.467,71$                45.396,10$          23,01 Clientes 10.723,89$                28,03 35.531,99$          
Cuentas por cobrar Jacaranda 4.459,04$                  8,95 Cuentas por cobrar Jacaranda 3.259,85$                  8,52
Otras cuentas por cobrar 6.193,01$                  12,42 Otras cuentas por cobrar 6.339,44$               16,57
Impuestos Anticipados 23.276,34$                46,70 Impuestos Anticipados 15.208,81$             39,75
NO CORRIENTE  81.775,87$               62,13 NO CORRIENTE  76.482,01$      66,66
FIJO DEPRECIABLE 101.252,32$        FIJO DEPRECIABLE 101.054,43$        
Equipos Industriales 23.450,73$                28,68 Equipos Industriales 23.450,73$                30,66
Equipos de Computación 2.341,89$                  2,86 Equipos de Computación 3.212,89$                  4,20
Muebles y Enseres 1.623,89$                  1,99 Vajilla y Cubertería 5.796,45$                  7,58
Vajilla y Cubertería 5.241,45$                  6,41 Vehículos Depreciados 15.000,00$                19,61
Vehículos Otra 16.111,83$                19,70 Vehículos 16.111,83$                21,07
Vehículos Camionetas 37.482,53$                45,84 Vehículos 37.482,53$                49,01
Vehículos Camión 15.000,00$                18,34
DEPRECIACIONES ACUMULADA DE ACTIVOS (19.476,46)$         DEPRECIACIONES ACUMULADA DE ACTIVOS (24.572,42)$         
Equipos Industriales (11.725,05)$               -14,34 Equipos Industriales (11.725,05)$               -15,33
Equipos de Computación (468,38)$                   -0,57 Equipos de Computación (642,58)$                    -0,84
Muebles y Enseres (162,39)$                   -0,20 Vajilla y Cubertería (234,18)$                    -0,31
Vajilla y Cubertería (2.135,33)$                 -2,61 Vehículos Depreciados (5.000,00)$                 -6,54
Vehículos Otra (1.611,18)$                 -1,97 Vehículos (3.222,36)$                 -4,21
Vehículos Camionetas (1.874,13)$                 -2,29 Vehículos (3.748,25)$                 -4,90
Vehículos Camión (1.500,00)$                 -1,83
TOTAL ACTIVOS 131.623,13$             TOTAL ACTIVOS 114.740,92$    
PASIVO PASIVO
CORRIENTE 88.037,50$               66,89 CORRIENTE 88.276,11$      76,94
CUENTAS POR PAGAR 48.879,78$          CUENTAS POR PAGAR 56.165,85$          
Proveedores Jacaranda 3.920,25$                  4,45 Proveedores Jacaranda 8.934,90$                  10,12
Proveedores Balzac 13.102,68$                14,88 Proveedores Balzac 27.174,87$                30,78
Otros Proveedores (Vehículos) 31.856,85$                36,19 Otros Proveedores (Vehículos) 20.056,08$                22,72
OBLIGACIONES LABORALES 18.261,35$          OBLIGACIONES LABORALES 18.668,92$          
Sueldos Por pagar 11.650,63$                13,23 Sueldos Por pagar 9.834,89$                  11,14
Decimo Tercero 1.551,90$                  1,76 Decimo Tercero 1.982,89$                  2,25
Decimo Cuarto 3.124,67$                  3,55 Decimo Cuarto 3.023,45$                  3,42
Vacaciones 1.283,34$                  1,46 Vacaciones 1.456,62$                  1,65
Liquidaciones De Empleados 650,81$                     0,74 Liquidaciones De Empleados 2.371,07$                  2,69
OBLIGACIONES CON EL ÍES 2.918,16$            OBLIGACIONES CON EL IESS 3.959,89$            
Aportes por Pagar 1.967,32$                  2,23 Aportes por Pagar 3.459,89$                  3,92
Fondos de Reserva 37,36$                       0,04 Fondos de Reserva 102,34$                      0,12
Deudas pendientes con el Iess 704,79$                     0,80 Prestamos Iess Por pagar 397,66$                      0,45
Prestamos Iess Por pagar 208,69$                     0,24 OBLIGACIONES TRIBUTARIAS 4.281,45$            
OBLIGACIONES TRIBUTARIAS 10.973,58$          Iva Mensual por Pagar 3.914,86$                  4,43
Iva Mensual por Pagar 10.479,72$                11,90 Retencion de IVA 84,17$                        0,10
Retención de IVA 30% 192,83$                     0,22 Retención en la fuente 282,42$                      0,32
Retención de IVA 70% Retención en la fuente 2%
Retención en la fuente 1% 301,03$                     0,34 Retención en la fuente 8%
Retención en la fuente 2%
Retención en la fuente 8%
OTRAS CUENTAS POR PAGAR 7.004,63$            OTRAS CUENTAS POR PAGAR 5.200,00$            
Roberto Moscoso Holguín 3.220,11$                  3,66 Prestamos de Terceros 5.200,00$                  5,89
Cristina Paredes 3.784,52$                  4,30
NO CORRIENTE 6.537,48$            100,00 6.537,48$                 4,97 NO CORRIENTE 100,00 13.454,67$      11,73
PRESTAMOS 6.537,48$                  PRESTAMOS 13.454,67$             
TOTAL PASIVO 94.574,98$               TOTAL PASIVO 101.730,78$    
PATRIMONIO 37.048,15$               28,15 PATRIMONIO 0,44
APORTE DE SOCIOS 13.807,14$          100,00 APORTE DE SOCIOS 100,00 500,00$               
Roberto Moscoso Peñaherrera 13.807,14$                Roberto Moscoso Peñaherrera 500,00$                  
RESULTADOS ACUMULADOS 23.241,01$          RESULTADOS ACUMULADOS
Resultdos años Anteriores 6.407,28$                  27,57 Resultdos años Anteriores 6.407,28$               51,22 12.510,14$          10,90
Resultados del Ejercicio 16.833,73$                72,43 Resultado año 2009 14.308,67$                114,38
TOTAL PATRIMONIO Resultados del ejercicio (8.205,81)$              -65,59
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 131.623,13$             TOTAL PATRIMONIO 13.010,14$          
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 114.740,92$    
ROBERTO MOSCOSO H. ROBERTO MOSCOSO H. ANTONIO SANCHEZ M.
GERENTE FENERAL GERENTE FENERAL CONTADOR GENERAL
BALZAC CATERING & EVENTOS BALZAC CATERING & EVENTOS BALZAC CATERING & EVENTOS
ANTONIO SANCHEZ M.
CONTADOR GENERAL
BALZAC CATERING & EVENTOS
ROBERTO MOSCOSO HOLGUÍN
BALANCE GENERAL PRELIMINAR
CORTADO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009 (EN DÓLARES)
ROBERTO MOSCOSO HOLGUÍN
BALANCE GENERAL PRELIMINAR
CORTADO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2010  (EN DÓLARES)
3.3.4.1.  ANÁLISIS HORIZONTAL BALANCE GENERAL 
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ANÁLISIS HORIZONTAL 
 
Con en análisis vertical ya teníamos una idea de cómo está la empresa, ahora vamos a ver sus 
resultados comprando los años 2009-20120. 
 
Si bien las cuentas de caja y bancos han disminuido con relación al año 2010- 2009 en un 50%, 
en términos absolutos es muy representativo. 
 
El saldo de sus cuentas por cobrar ha disminuido en casi $ 10.000,00 dólares debido a un 
considerable decrecimiento en sus ventas a crédito. En el Activo Fijo se observa que la empresa 
no ha invertido en esta cuenta. 
 
En el total de Activos se puede observar que el decrecimiento en sus cuentas por cobrar le 
afectado directamente lo que quiere decir que sus ventas han disminuido para el año 2010. El 
saldo de sus cuentas por pagar se ha incrementado en un 10% con relación al año anterior esta 
variación no es beneficiosa para la empresa ya que esta ha recurrido al financiamiento para 
poder solventarse. 
 
Dentro del Patrimonio se observa que el socio principal de la empresa no ha realizado ningún 
aporte. 
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3.3.4.2.ANÁLISIS HORIZONTAL ESTADO DE RESULTADOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANÁLISIS HORIZONTAL DEL ESTADO DE RESULTADOS AÑO 2009 
VENTAS:  
 
Sus ventas de este año fueron de $600.000 dólares lo que significan que no fueron tan buenas la 
diferencia entre sus costos es muy poca. 
 
COSTOS DE PRODUCCIÓN: 
 
Sus costos fueron de $464.000 dólares lo que significan que estuvieron altos en comparación 
con las ventas. 
ANÁLISIS HORIZONTAL 
ESTADO DE RESULTADOS ESTADO DE RESULTADOS 
ROBERTO MOSCOSO HOLGUÍN BALZAC- JACARANDA ROBERTO MOSCOSO HOLGUÍN BALZAC- JACARANDA
CORTADO AL 31/12/09 ( EN DOLORES) CORTADO AL 31/12/10 ( EN DÓLARES) VARIACIÓN PORCENTAJE
INGRESOS INGRESOS
Ventas Brutas 603.340,22$                Ventas Brutas 477515,82 -125824,40 -26,35
COSTOS-GASTOS COSTOS-GASTOS
COSTOS DE PRODUCCIÓN 464.483,48$                COSTOS DE PRODUCCIÓN 373465,01 -91018,47 -24,37
Materia Prima Directa 364.876,99$                   Materia Prima Directa 270489,97 -94387,02 -34,89
Mano de Obra Directa 99.606,49$                     Mano de Obra Directa 102975,04 3368,55 3,27
UTILIDAD BRUTA EN VENTA 138.856,74$                UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 104050,81 -34805,93 -33,45
GASTOS ADMINISTRATIVOS 78.713,45$                  GASTOS ADMINISTRATIVOS 101826,82 23113,37 22,70
Mantenimiento de Oficina 6.734,34                      Mantenimiento de Oficina 4351,99 -2382,35 -54,74
Mantenimiento de Equipos 1.012,69                      Mantenimiento de Equipos 2346,66 1333,97 56,85
Mano de Obra Indirecta 26.540,60                    Mano de Obra Indirecta 51487,52 24946,92 48,45
Suministros de oficina 2.747,92                      Suministros de oficina 2747,92 0,00 0,00
Servicios Públicos Agua 6.732,00                      Servicios Públicos Agua 1873,87 -4858,13 -259,26
Servicios Públicos Luz 1.754,76                      Servicios Públicos Luz 1491,58 -263,18 -17,64
Servicios Públicos Teléfonos 3.050,10                      Servicios Públicos Teléfonos 3050,1 0,00 0,00
Gatos Médicos 3.472,08                      Gatos Médicos 1903,3 -1568,78 -82,42
Gasto de Eventuales 3.783,67                      Gasto de Eventuales 6457,8 2674,13 41,41
Honorarios y Comisiones 3.600,00                      Honorarios y Comisiones 4200 600,00 14,29
Arriendos 10.800,00                    Arriendos 13334,81 2534,81 19,01
Depreciación 8.485,29$                    Depreciación 8581,27 95,98 1,12
GASTOS DE VENTA 18.076,23                        GASTOS DE VENTA 6556,9 -11519,33 -175,68
Combustible 7.863,67                      Combustible 1239,88 -6623,79 -534,23
Mantenimiento Vehículos 4.563,78                      Mantenimiento Vehículos 2384,77 -2179,01 -91,37
Gastos de Viaje 5.648,78                      Gastos de Viaje 2932,25 -2716,53 -92,64
UTILIDAD OPERACIONAL 42.067,06$                  UTILIDAD OPERACIONAL -4332,91 -37734,15 870,87
0,00
GASTOS FINANCIEROS 2.420,28$                       GASTOS FINANCIEROS 2420,28 0,00 0,00
Intereses y comisiones Bancarias 2.420,28$                    Intereses y comisiones Bancarias 2420,28 0,00 0,00
OTROS GASTOS 22.813,05$                     OTROS GASTOS 1452,62 0,00 0,00
Otros Gastos 22.813,05                    Otros Gastos 1452,62 -21360,43 -1470,48
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIÓN LABORAL 16.833,73$                  RESULTADO  DEL EJERCICIO ANTES DE IMPUESTOS -8205,81 -8627,92 105,14
15 % PARTICIPACIÓN DE TRABAJADORES 2.525,06$                        
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 14.308,67$                  
25 % IMPUESTO A LA RENTA 3.577,17$                        
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 2009 10.731,50$                  
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GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTA: 
 
Los gastos para este año fueron muy altos por que la empresa se le dificulta en pagar ya que las 
ventas no fueron muy buenas. 
 
ANÁLISIS HORIZONTAL DEL ESTADO DE RESULTADOS AÑO 2010 
VENTAS: 
 
Las ventas para este año fueron de $477.000 dólares bajaron casi $100.000 dólares en 
comparación con el año pasado. 
 
COSTOS DE PRODUCCIÓN: 
 
Los costos de producción para este año fueron de $373.000 dólares lo que significa que no le 
fue bien a la empresa ya que sus costos de producción fueron altos y que con las ventas no 
podrá cubrir los gastos y los costos. 
 
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTA: 
 
Entre los dos gastos suman cerca de $108.000 dólares, la empresa se ha excedido en los gastos 
y no tiene dinero para pagar por lo que en este año tuvo pérdida. 
 
CONCLUSIÓN GLOBAL 
 
El porcentaje que corresponde al Activo Disponible y al Exigible corresponde al 37,87%  aquí 
se encuentra su dinero en efectivo, sus cuentas por cobrar, en maquinaria tiene el 62,13% lo que 
significa que más de la mitad del valor de su activo de la empresa tiene en maquinarias, que 
para pagar sus obligaciones no cuenta con dinero en efectivo, en este caso tendría que poner a 
la venta sus equipos para así pagar sus deudas lo cual tardaría mucho tiempo en venderlos su 
capacidad de pago es muy baja se podría decir que es insuficiente. 
 
En el Pasivo Corriente el 66,89 % y el 4,97% al Pasivo No Corriente estos porcentajes 
corresponden a sus obligaciones que tiene la empresa con terceros las cuales son altas, tiene un 
grave problema porque no tiene dinero para cancelar sus deudas, su capital está con el 28,15%  
compuesto en gran parte por las utilidades acumuladas de años anteriores. 
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3.3.5. INDICADORES FINANCIEROS 
 
3.3.5.1.Índice de liquidez 
 
Estos indicadores miden la capacidad que tiene la empresa para cancelar sus obligaciones de 
corto plazo. Sirve para establecer la facilidad o dificultad que presenta una compañía para pagar 
sus pasivos corrientes con el efectivo o el producto  de convertir en efectivo sus activos 
corrientes. Se trata de determinar qué pasaría si a la empresa le exigen el pago inmediato de 
todas sus obligaciones a menos de un año. Dicho de otra manera, miden la capacidad de una 
empresa para convertir sus activos en caja o de obtener caja para satisfacer su pasivo corriente. 
Es decir mide la solvencia de una empresa en el corto plazo.  
 
RAZÓN CORRIENTE 
 
              2009                            2010 
 ࡾ࡯ = ୅ୡ୲୧୴୭	େ୭୰୰୧ୣ୬୲ୣ	
୔ୟୱ୧୴୭	େ୭୰୰୧ୣ୬୲ୣ
          ࡾ࡯ = ସଽ଼ସ଻,ଶ଺	
଼଼଴ଷ଻.ହ଴ = 0.56               ࡾ࡯ = ଷ଼ଶହ଼.ଽଵ	଼଼ଶ଻଺,ଵଵ = 0.43    
 
 
INTERPRETACIÓN:  
 
La empresa tiene una razón corriente de 0.56 centavos en el año 2009, lo que quiere decir que 
por cada dólar que la empresa debe en el corto plazo cuenta para respaldar esta obligación con  
0.56 centavos. 
 
Mientras que para el año 2010 tiene una razón corriente de 0.43 centavos,  lo que quiere decir 
que por cada dólar que la empresa debe en el corto plazo cuenta para respaldar esta obligación 
con 0.43 centavos. 
 
La empresa no puede cumplir con sus obligaciones, ya que su razón corriente es menor a 1 
dólar y por lo tanto  la empresa no cuenta con liquidez suficiente para cumplir con sus 
obligaciones, comparando los años 2009-2010 la empresa ha disminuido su liquidez y tiene una 
baja posibilidad de  cubrir sus deudas ya que tiene un faltante de 0,57 centavos para cumplir 
con sus obligaciones a corto plazo y se obliga a acudir al endeudamiento. 
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DEBILIDADES 
 
 La empresa no cuenta con liquidez suficiente para cumplir con sus obligaciones a 
corto plazo. 
  
3.3.5.2.Índice De Endeudamiento 
 
Tiene por objeto medir en qué grado y de qué forma participan los acreedores dentro del 
financiamiento de la empresa así como establecer el riesgo que corren los acreedores y los 
dueños, y la conveniencia o inconveniencia de mantener un determinado nivel de 
endeudamiento. 
 
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO  
                                     2009    2010 
ࡺࡱ = ୘୭୲ୟ୪	୔ୟୱ୧୴୭	
୘୭୲ୟ୪	୅ୡ୲୧୴୭																
 		ࡺࡱ = ଽସହ଻ସ,ଽ଼
ଵଷଵ଺ଶଷ.ଵଷ = 0.71 = 71%				 				ࡺࡱ = ଵ଴ଵ଻ଷ଴,଻଼	ଵଵସ଻ସ଴,ଽଶ = 0.88 = 88%    
 
 
INTERPRETACIÓN  
 
Por cada dólar que la empresa tiene invertido en activos 0.71 centavos de dólar son financiados 
por los acreedores, (Bancos, Proveedores, Empleados etc.). En otras palabras los acreedores 
financian a la empresa con el 71%,  quedando una diferencia de solo  el 29%, es decir, que si la 
empresa decide vender sus activos solo puede cubrir su  deuda con un 29%. 
 
En cuanto al año 2010 la empresa tiene invertido en activos 0.88 centavos de dólar que son 
financiados por sus acreedores, es decir, los acreedores tienen una participación en la empresa 
del 88% lo que refleja un incremento en su endeudamiento y si la empresa desea cubrir su 
deuda no cuenta con una participación en sus  activos suficientes para lograrlo.  
 
El índice de endeudamiento tiene un resultado negativo para la empresa porque para el 
financiamiento de sus activos fueron por medio de créditos  y la consecuencia es que sus 
acreedores son dueños  de más del 70% de la empresa obligando a que la misma pueda 
desaparecer en un futuro para cumplir con sus obligaciones. 
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DEBILIDADES 
 
 La empresa acude e incrementa su endeudamiento para financiar sus activos (alto 
nivel de endeudamiento). 
 Los acreedores tienen alta participación en la empresa por su falta de 
financiamiento con fondos propios. 
 La empresa no cuenta con liquidez suficiente para cumplir con sus obligaciones.   
 
3.3.5.3.Rotación de Cartera y Periodo Promedio de Cobro 
 
Indica el número de veces que las cuentas por cobrar giran en un periodo determinado de 
tiempo, generalmente un año. O la velocidad en que la empresa convierte sus cuentas por 
cobrar en caja. 
 
                                                                         2009                          
ࡾ࡯ = ୚ୣ୬୲ୟୱ	ୟ	େ୰ୣୢ୧୲୭	ୣ୬	ୣ୪	୔ୣ୰୧୭ୢ୭	
										େ୳ୣ୬୲ୟୱ	୮୭୰	େ୭ୠ୰ୟ୰	୔୰୭୫ୣୢ୧୭															
		ࡾ࡯ = ଺଴ଷଷସ଴.ଶଶ
ଶ଻଴ହଽ.଻଼ = 22	VECES			 		 
      2010 
                                                           				ࡾ࡯ = 	૝ૠૠ,૞૚૞.ૡ૛	
ସ଴ସ଺ସ.଴ହ = 12	VECES    
 
INTERPRETACIÓN:   
 
Las cuentas por cobrar giran o rotan 22 veces durante el año es decir que 27059.78 dólares se 
convirtió en efectivo 22 veces en el año 2009. 
 
Las cuentas por cobrar giran o rotan 12 veces durante el año es decir que 40464.05 dólares se 
convirtió en efectivo 12 veces en el año 2010. 
 
Con los resultados de este indicador la empresa refleja su falta de control en el cobro a sus 
clientes en el 2010, ya que en comparación con el año 2009 su rotación  de cartera disminuyo 
10 veces, lo cual genera un problema para la empresa porque no posee un flujo adecuado de 
efectivo para poder administrar y distribuir sus recursos financieros de una manera adecuado 
para beneficiar a la empresa.    
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DEBILIDADES 
 
 Falta de un sistema de  control para la cartera de clientes  
 Falta de un flujo de efectivo para la buena distribución de los recursos financieros.  
 
3.3.5.4.Periodo Promedio de Cobro 
 
Mide los días en que las ventas a crédito permanecen pendientes de  cobro. 
 
 
       2009                            2010 
ࡼ࡯ = େ୳ୣ୬୲ୟୱ	୮୭୰	େ୭ୠ୰ୟ୰	୔୰୭୫ୣୢ୧୭	×ଷ଺଴
୚ୣ୬୲ୟୱ	ୟ	େ୰ୣୢ୧୲୭																
ࡼ࡯ = ଶ଻଴ହଽ .଻଼×ଷ଺଴
଺଴ଷଷସ଴ ,ଶଶ = 16diasࡼ࡯ = ସ଴ସ଺ସ .଴ହ×ଷ଺଴૝ૠૠ,૞૚૞.ૡ૛ =31	dias   
 
INTERPRETACIÓN:  
 
Significa que en promedio la empresa tarda 16 días en recuperar su cartera de cuentas por 
cobrar en el año 2009, en otras palabras las cuentas por cobrar se convierten en efectivo cada 16 
días. 
 
Significa que en promedio la empresa tarda 31 días en recuperar su cartera de cuentas por 
cobrar en el año 2010, en otras palabras las cuentas por cobrar se convierten en efectivo cada 31 
días. 
 
En conclusión en el año 2010 la empresa adquiere una desventaja, ya que es ineficiente el 
manejo de la cartera de cobro, porque tiene que esperar 31 días para poder recuperar su cartera 
completa y por lo tanto incurre en pedir más plazo y crédito a sus  proveedores  para el 
abastecimiento de la materia prima y  cumplir los contratos con sus clientes.  
 
DEBILIDADES 
 
 La empresa es ineficiente en el manejo de cartera de cobro 
 La empresa acude al endeudamiento para el abastecimiento de materia prima. 
 
 
 
 
 
79 
3.3.5.5.PROVEEDORES  
 
Promedio de Pago      
 
Mide los días que las compras permanecen pendientes de pago.     
 
                      
                     2009                    
ࡼࡼ = େ୳ୣ୬୲ୟୱ	୮୭୰	୔ୟ୥ୟ୰	୔୰୭୫ୣୢ୧୭×ଷ଺଴	
େ୭୫୮୰ୟୱ	ୟ	େ୰ୣୢ୧୲୭
 												ࡼࡼ = ସଵ଺଻ଽ.ଶ଺×ଷ଺଴	
		ଷ଺ସ,଼଻଺.ଽଽ	 = 41	dias				 				 
2010 
                                                                       ࡼࡼ = ହଶହଶଶ .଼ଶ×ଷ଺଴	
		ଶ଻଴,ସ଼ଽ.ଽ଻	 = 70	dias    
 
INTERPRETACIÓN:  
 
La empresa paga en el año 2009 a sus proveedores un promedio de 41 días.  
 
La empresa paga en el año 2010 a sus proveedores un promedio de 70 días.  
 
Como se refleja en el índice,  la empresa aumenta el plazo de su crédito debido a su falta de 
liquidez, es decir, el crédito que la empresa posee es mas de 30 días en el 2009, y en cambio en 
el año 2010 aumento a 70 días su plazo para pago a proveedores, se puede determinar que la 
empresa aprovecha al máximo los plazos de crédito en el año 2009 , pero sin embargo en el año 
2010 ha caído en mora porque las fechas para el pago a proveedores no se cumple  y corre el 
riesgo de que sus proveedores suspenda el crédito obtenido por la empresa.  
 
 
DEBILIDADES 
 
 La empresa no cumple con los plazos para pago a proveedores.   
 La empresa corre el riesgo de que sus proveedores suspendan el crédito concedido. 
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MEDIDAS DE RENTABILIDAD 
 
Miden la efectividad de la gestión, o la capacidad de la administración de la empresa para 
controlar los costos y gastos y de esa manera convertir el mayor porcentaje de ventas en 
utilidades. 
 
3.3.5.6.Margen Bruto de utilidad  
 
                                                                          2009        
ࡹ࡮ࢁ = ୙୲୧୪୧ୢୟୢ	୆୰୳୲ୟ	
୚ୣ୬୲ୟୱ	୒ୣ୲ୟୱ
																		 																			ࡹ࡮ࢁ = 			૚૜ૡ,ૡ૞૟.ૠ૝	
଺଴ଷଷସ଴,ଶଶ = 0,23 × 100 = 23%				 				 
2010 
                                                              ࡹ࡮ࢁ = 	ଵ଴ସ,଴ହ଴.଼ଵ	
ସ଻଻ହଵହ,଼ଶ = 0,22 × 100 = 22%				     
INTERPRETACIÓN:  
 
Significa que en el año 2009 las ventas de la empresa generaron un 23% de utilidad bruta. En 
otras palabras, de cada dólar vendido en el año, genero 0.23 centavos de utilidad bruta. 
 
Significa que en el año 2010 las ventas de la empresa generaron un 22% de utilidad bruta. En 
otras palabras, de cada dólar vendido en el año, genero 0.22 centavos de utilidad bruta. 
 
En conclusión la empresa no obtiene una utilidad que le represente para cubrir sus necesidades, 
tampoco no existe un departamento encargado de mejorar las ventas y buscar nuevos clientes 
para generar  utilidad. 
 
DEBILIDADES  
 
 Falta de un departamento encargado exclusivamente para buscar  nuevos clientes.  
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3.4.ANÁLISIS EXTERNO 
 
“Conoce al enemigo y conócete a ti mismo lo cual asegura la victoria”  
“El Arte de la Guerra para Directivos SUN TZU”. 
 
La razón de hacer un análisis externo es la de detectar oportunidades y amenazas, de manera 
que se puedan formular estrategias para aprovechar las oportunidades, y estrategias para eludir 
las amenazas o en todo caso, reducir sus consecuencias. 
 
En el Análisis Externo, la empresa Balzac Catering debe aprovechar las Oportunidades que le 
ofrece el mercado ya que es el  canal para sobresalir y hacer frente a la competencia, y por otro 
lado se encuentra la parte negativa, las Amenazas en las que tiene que crear estrategias 
competitivas para no caer en recesión y desaparecer. 
 
3.4.1. OPORTUNIDADES 
 
1.- Accesos a créditos (en el sector público). 
 
El acceso a créditos es una oportunidad para la empresa por que en caso de no tener dinero para 
poder cumplir con sus obligaciones,  recurre a las Instituciones Financieras como es el caso del 
BANCO NACIONAL DE FOMENTO que para las microempresas da un préstamo de $100,00 
hasta $20000,00 dólares, a una tasa de interés del 15%, con un plazo de 5 años, esto es una 
oportunidad tanto como para Balzac Catering y para otras empresas ya que en las Instituciones 
Privadas se encuentra un Interés del 18% como lo es Banco Pichincha. 
 
2.- Acceso a la tecnología. 
 
 La tecnología hoy en día está avanzando a pasos agigantados en el sector de catering lo cual la 
empresa debe aprovechar para optimizar tiempo, dinero y recurso humano porque con las 
maquinarias solo se necesitaría una sola persona para su manejo. A continuación se detalla las 
maquinarias que el mercado ofrece para el catering. 
 
 Peladora de papas que puede pelar 12,25 y 60 libras por minuto. 
 Fileteadora de carnes. 
 La rebanadora para todo tipo de jamones, fiambres, embutidos, carne, queso, pescado, e 
incluso pan y verduras. 
 Hornos industriales. 
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3.- Portal de Compras Públicas. 
 
Esta es una Oportunidad que el Estado pone a disposición de las entidades contratantes que 
cumpliendo con todos los requisitos se ingresa a trabajar con Instituciones Públicas. En este 
caso la empresa tiene el RUP (registro único de proveedores)  y puede acceder al Portal de 
Compras Públicas y participar en los contratos que ofrece el Estado..  
 
4.- Amplia cartera de proveedores. 
 
La Empresa Balzac Catering cuenta con proveedores reconocidos en el mercado nacional así 
como personas naturales, con precios único para abastecer las necesidades de nuestros clientes 
con productos de primera calidad como son los siguientes.  
 
 PRONACA 
 
Esta empresa nos provee de productos cárnicos como son: 
1. Pollo 
2. Carne Asadero  
3. Tilapia 
4. Piernas de Cerdo 
5. Mermelada 
6. Pechugas de pollo 
7. Hueso Carnudo  
8. Pechugas de Pavo 
 
Con esta empresa realizamos los pedidos siempre los días viernes, con un crédito de 7 días 
plazo  y con compras de $400 dólares semanales aproximadamente para elaborar menús para 
300 personas , la entrega del producto son los días sábados entregados en la empresa sin ningún 
costo adicional por transporte.  
 
 MEGA SANTAMARIA 
 
En esta empresa realizamos las compras de abastos cada semana como son los siguientes: 
 
1. Arroz 
2. Azúcar  
 
 
 
83 
3. Aceite 
4. Condimentos 
5. Harina 
6. Productos de limpieza 
7. Vinos para comida 
8. Salsas y entre otros 
 
Estos son algunos productos que compramos para la realización de los menús requeridos 
diarios, el valor es de aproximadamente de $500 dólares semanales.    
 
 MERCADO MAYORISTA 
 
Este es uno de los mercados más reconocidos en la ciudad de Quito, ya que este tiene precios 
más convenientes  por lo que realizamos las  compras  con un valor aproximado de $2200 
dólares semanales y son: 
 
1. Verduras 
2. Frutas 
3. Hortalizas  
4. Papas 
 
 GLORIA ANALUISA 
 
Es una persona natural que nos provee de carnes rojas por un valor de $550 dólares semanales 
con un plazo de pago de 7 días. 
 
1. Carne suave de Res 
2. Lomo fino 
3. Lomo de res 
4. Hueso  
 
 JORGE HURTADO 
 
Es la segunda persona que nos provee de carnes rojas, lenguas,  guata y  patas de res  por un 
valor de $350 dólares. 
 
Entre estos dos proveedores tratamos de alternar cada semana con los pedidos que realizamos.  
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 LIMPA 
 
Es una empresa proveedora de plásticos que nos provee de de los siguientes productos 
desechables. 
 
1. Desechables para llevar comida  
2. Fundas para basura 
3. Cucharas, tenedores,  cucharitas y cuchillos desechables 
 
La empresa realiza las compras mensuales para eventos y la sucursal que posee por un valor de 
$200 dólares mensuales.  
 
 LEVAPAN 
 
Esta empresa nos provee de todos los productos para realizar los postres para los menús 
requeridos  por el valor semanal de $60 dólares semanales. 
 
 
5.- Acceso a capacitación. Consejo Nacional de Capacitación y Formación Profesional. 
(CNCF) (Por parte del negocio o Gobierno). 
 
Con sede en la ciudad de Quito, el Consejo Nacional de Capacitación y Formación Profesional, 
(CNCF), como órgano regulador, coordinador, impulsador y facilitador de las actividades de 
capacitación y formación profesional del país el mismo que será una entidad de derecho 
público, con autonomía administrativa y financiera, con patrimonio y fondos propios distintos 
de los del fisco. Con la acreditación al CNCF los empleadores pueden obtener un 
financiamiento para la capacitación de su personal afiliado al IESS. 
 
Las capacitaciones que ofrece  el CNCF, la empresa puede utilizar este servicio para capacitar a 
sus colaboradores de algún tema en especial que necesite totalmente gratuito ya que es 
financiado por la CNCF. 
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3.4.2. AMENAZAS 
 
1.- Incremento de Impuestos. 
 
Esta es una amenaza latente para la empresa ya que no sabemos cuando las políticas de 
gobierno cambien y se aumente impuestos como son el IVA 12%, el Impuesto a la Renta 2% 
que graba a los servicios, Patente, Licencia Única, Permiso de funcionamiento, ICE, Impuesto 
verde, Permiso de Bomberos. 
 
El Servicio de Rentas Internas que es el ente reformador en cuanto a impuestos y recaudación 
de los mismos, en este periodo se encuentra con nuevas y renovadas bases de datos para 
controlar el pago de impuestos, las notificaciones a los contribuyentes, la facturación de cada 
una de las empresas y el cruce de información con estos documentos, lo cual obliga a la 
empresa a estar al día con sus pagos con todas las entidades del estado , ya que si no cumple 
con el pago de sus obligaciones con el Estado  a tiempo no puede participar en las licitaciones 
del Portal de Compras Públicas, para ello la empresa debe mantener un adecuado manejo 
financiero para de esta manera evitar problemas y agilitar el trabajo en la empresa.    
 
2.- Inflación / Incremento de Precios. 
 
“En Quito la papa chola está entre 28 y 29 dólares, mientras en Guayaquil esta en 31 dólares”, 
explicó Roberto Pulistar, comerciante de este producto.52 
 
Los comerciantes aseguran que el alza responde a el alto precio de los insumos agropecuarios, 
disminución de hectáreas de sembríos, fuertes lluvias y a las bajas temperaturas. 
 
Entre noviembre del año pasado y octubre del presente año, los precios de los alimentos y 
bebidas han crecido 8,18%, mientras que la inflación en general estuvo unos tres puntos por 
debajo”. 
 
La Inflación es una amenaza para la empresa, la manera más común  que se da la inflación son 
los condiciones climáticas, ya que suben los precios y no se puede incrementar el precio del 
producto porque si lo hacemos esto significaría perder clientes y darle paso a la competencia. 
 
                                                   
52 http://www.cre.com.ec 
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La inflación de los productos de primera necesidad son los que más se han incrementado en 
cuanto a precios, como por ejemplo las papas que tenían un precio de $ 28.00 dólares se ha 
incrementado a un valor de $29.00 dólares el 12 de septiembre del 2011 por quintal, es una de 
las razones por las cuales la empresa Balzac Catering se desestabiliza financieramente debido al 
alto costo de materia prima. 
 
3.- Políticas de Gobierno 
 
Por el momento nuestro país cuenta con un ente político como es la  Asamblea Nacional, el 
cual está  encargado de redactar leyes que se encuentra vigente desde el año 2008 con la 
aprobación de la nueva constitución. 
 
La Asamblea Nacional actualmente se encuentra en un proceso de rediseño, creación e 
implementación de leyes, las cuales de una manera directa o indirecta afectan a diversos 
sectores industriales y sociales que por motivo de la promulgación de estas tienen que 
reestructurar sus estilos de vida y negocios.  
 
Más en lo que se refiere al sector turístico y de restauración se han implementado nuevas nomas 
por medio del Ministerio de Medio Ambiente, Ministerio de Turismo  y  el Municipio de Quito, 
estos organismos se encargan de proporcionar los permisos para las empresas que se dedican al 
servicio de catering y eventos, en este sector  por ejemplo deben tener  un sistema para eliminar 
los desechos orgánicos que genera una empresa de catering, este sistema debe estar aprobado 
por el ministerio de Medio Ambiente y por lo tanto implica un gasto mas para la empresa 
buscando asesoramiento e instalación de los sistemas requeridos. 
 
Más estos organismos también han comenzado una campaña de control de las entidades en lo 
que se refiere a pago de impuestos, permisos de funcionamiento y toda clase de inspecciones a 
establecimientos. 
 
Por último como un factor  principal que pudiere afectar a la organización es necesario 
mencionar los requisitos indispensables para la constitución y funcionamiento de la 
organización apegándose a las leyes del país así como ordenanzas municipales de la ciudad de 
Quito.  
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4.- Altas tasas de interés. Créditos consumo. 
 
Las tasas de interés se consideran una Amenaza al momento de adquirir un crédito en las 
Instituciones Privadas para continuar con las actividades, por ejemplo el Banco Pichincha se 
encuentra en un interés del 18% anual. 
 
La empresa antes de realizar un crédito debe realizar un estudio, y adquirir el préstamo con la 
más baja tasa de interés que la Institución Financiera le ofrezca. 
 
5.- Competencia. 
 
La competencia es una Amenaza directa para la empresa ya que hay una gran cantidad de 
empresas que se dedican a brindar el mismo servicio, tienen mejor capacidad instalada, 
publicidad, ubicados en un lugar comercial, organización, personal de alto nivel especializado, 
amplia tecnología, menaje, estructura, se encuentran en constante innovación y creatividad, 
aspectos que la Empresa Balzac Catering debe tomar en cuenta para hacer frente a la 
competencia. 
 
Además cabe recalcar que nuestra principal competencia en el Mercado se encuentran las 
empresas Catering Ecuador S.A. y Catering Service, que son las empresas más grandes dentro 
de la cuidad  y las que abarcan gran parte del mercado como alquiler de menaje, organización 
de eventos y el campo de alimentación industrial como principal su principal actividad y se 
encuentran enfocadas en brindar el servicio de alimentación industrial a fabricas e industrias de 
la cuidad de Quito.  
 
En cuanto a las mencionadas empresas también nuestra competencia se encuentra en las 
pequeñas empresas dedicadas a brindar este servicio  de catering y eventos, cabe mencionar que 
estas no cuenta con la experiencia suficiente para manejar una empresa de catering, ya que estas 
descuidan el sector empresarial y comercial de la cuidad, dando así una oportunidad de negocio   
para ser aprovecha en este sitio que posee una demanda insatisfecha, de las cuales solo un 15% 
cumplen con el perfil que el cliente necesita. 
 
También tenemos nuestra competencia indirecta como restaurantes y  cafeterías, pero estas no 
cuentan con los requerimientos que los clientes buscan para satisfacer sus necesidades al 100%  
dejando una demanda insatisfecha, ya que estas personas están obligadas a acudir a estos sitios 
debido a las cercanía, ya que no cuentan con un horario de almuerzo que les permita escoger el 
lugar donde cumplan con sus exigencias.    
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A continuación vamos a realizar el Análisis FODA en base a las Fortalezas y Debilidades de la 
empresa Balzac Catering obtenidas con la Cadena de Valor y las oportunidades y Amenazas  
que posee la empresa a través del análisis externo realizado.  
 
3.5. ANÁLISIS FODA 
 
  La empresa cuenta con todos los implementos y accesorios necesarios que el personal 
necesita para manipulación de los  alimentos.  
 
CUADRO No. 2 ANÁLISIS FODA 
 
FORTALEZA DEBILIDADES 
F1 La empresa cuenta con todos los 
implementos y accesorios necesarios que el 
personal necesita para la manipulación de los 
alimentos.  
F2 Organización y clasificación en el 
almacenamiento de la materia prima.  
F3 El proveedor asume el costo de la materia 
prima en mal estado. 
F4 Personal capacitado en el área de 
producción. 
F5  Disposición de la  materia prima para la 
producción. 
F6 Oferta de nuevos servicios en el mercado 
(tarjetas electrónicas recargables para 
almuerzos). 
F7 Oferta de servicios adicionales (eventos) al 
servicio de catering. 
F8 Cuenta con todos los trámites legales para 
brindar el servicio de catering. 
F9 Los clientes se encuentran satisfechos con 
el servicio que brinda Balzac Catering. 
 
D1 Falta de personal para control de 
inventarios. 
D2 Maquinaria obsoleta. 
D3 Falta de normas de calidad  
D4 Falta de procesos para la eliminación de 
desperdicios. 
D5 Falta de un Sistema de  Costos 
D6 Falta de Direccionamiento estratégico  
D7 Falta de Planificación en la 
Administración 
D8 Reestructurar el departamento contable 
para un mejor manejo de los recursos 
financieros 
D9 Falta de gestión de calidad apropiada 
D10 Falta de  un departamento de recursos 
humanos.  
D11 Falta de  un departamento de Marketing.  
D12 Falta de una reglamento de Seguridad 
industrial 
D13 Falta de capacitación al personal 
administrativo 
D14 Falta de Cultura Organizacional y Clima 
Organizacional. 
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D15 Alto nivel de endeudamiento. 
D16  Falta de liquidez. 
D17 Ineficiente en el manejo de cartera de 
cobro. 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
O1 Accesos a créditos. En el Sector Público 
O2  Acceso a la tecnología. 
O3  Portal de Compras Públicas. 
O4  Amplia cartera de proveedores. 
O5 Acceso a capacitación. Consejo Nacional 
de Capacitación y Formación Profesional. 
(CNCF) (Por parte del negocio o Gobierno). 
 
A1  Incremento de Impuestos. 
A2  Inflación / Incremento de Precios. 
A3  Políticas de Gobierno 
A4 Altas tasas de interés. Créditos consumo. 
A5  Competencia. 
 
 
 
En conclusión el Capítulo III, el cual se  refiere a la Situación Actual  podemos decir que la 
empresa  Balzac Catering a través de la Cadena de Valor posee más debilidades en su situación 
financiera que  fortalezas,  lo cual da como resultado que los directivos de la empresa no 
manejan de una manera adecuada los recursos financieros que posee, es decir, esta herramienta 
nos ayudo a profundizar los procesos con los cuales la empresa se maneja en su entorno tanto 
administrativo como productivo, a demás era necesario realizar un análisis  con los Estados 
Financieros de  la empresa, ya que con ellos podemos obtener resultados que nos ayuden a 
crear nuevas opciones para el mejoramiento del manejo de los recursos financieros que la 
empresa posee y crear estrategias para eliminar las debilidades  y mejorar sus fortalezas para 
poder  competir en el mercado del servicio de catering. 
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CAPITULO IV 
 
4. PROPUESTA OPERATIVA 
 
En este estudio  buscamos, implementar nuevas técnicas para administrar, uno de los objetivos 
de esta tesis es facilitar a los propietarios de la empresa herramientas estratégicas para potenciar 
la idea del negocio en el sector de servicio de catering con el fin de lograr sostenibilidad en el 
giro del negocio, para esto se debe considerar una planificación  estratégica que es de gran 
ayuda para las empresas actualmente, el objetivo de esta herramienta es identificar a  través del 
análisis las causas del éxito o el fracaso de las organizaciones , para ello la Planificación 
Estratégica toma en cuenta el desempeño de la empresa en años anteriores en relación a sus 
recursos y capacidades propias. 
 
 
En la actualidad las empresas que compiten en el mercado de servicios de Catering que 
requieren un mayor esfuerzo para identificar sus ventajas  internas que pueden permitirle 
incrementar su segmento de mercado.  
 
Por esa razón una Planificación Estratégica bien aplicada permite explorar y proponer 
estrategias para la toma de decisiones, además identifica factores claves que definen la 
situación presente y sus tendencias potenciales de evolución.  
 
La Planificación Estratégica, nos ayuda a clarificar el futuro, ayuda a la toma de decisiones 
presentes, en función de los cambios que pueden producirse, se toma en cuenta herramientas 
esenciales como el FODA y el Cuadro de Mando Integral. 
 
En el análisis FODA de la empresa Balzac Catering hemos definido con mayor claridad sus 
fortalezas y debilidades  en cada una de las áreas en que se debe actuar de manera inmediata 
para lograr que sus fortalezas se incrementen y que sus debilidades desaparezcan, para ello nos 
estamos enfocando en las áreas que requieren inversión  y  compromiso directo de los 
involucrados, para el logro de esta inversión es necesario elevar la ventas para así obtener 
mayor liquidez para ello se debe trabajar con el departamento de producción y mejorar la 
publicidad de nuestro servicio con la creación del departamento de marketing, en estas  áreas se 
debe tener una inversión específica para poder incrementar el segmento de mercado que 
actualmente tiene la empresa con el fin de recuperar la inversión. 
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Para el logro de la propuesta operativa se debe tomar en cuenta las actividades que la empresa 
debe realizar, como  un análisis de la capacidad instalada, además se tomaran datos históricos 
de la empresa para determinar los requerimientos de la misma para así realizar una inversión 
por áreas y crear los nuevos departamentos para mejorar el manejo de los recursos financieros e 
incrementar la ventas. 
 
Además el Cuadro de Mando Integral es una herramienta fundamental aplicarse en este trabajo, 
para mejorar las tareas diarias de la empresa estableciendo responsables de las funciones a 
desempeñarse, administrar de una mejor manera las estrategias creadas por medio del FODA, 
también monitorea las actividades que realiza cada uno de los departamentos  para mejorar la 
eficiencia en las operaciones de la empresa, con las actividades propuestas en el Cuadro de 
Mando Integral  se pretenderá mejorar la administración de los recursos a invertirse en la 
empresa.  
 
En el siguiente cuadro se detallara la inversión a realizar por la empresa:   
 
CUADRO No. 3 INVERSIÓN POR ÁREA 
DEPARTAMENTO OBJETIVO   INVERSIÓN CARACTERÍSTICAS 
PRODUCCIÓN  
 
 
 
 
 
 
 
 
Obtener nuevos 
equipos para 
mejorar la 
producción de los 
menús. 
 
 Nuevos equipos de 
cocina. 
 $ 18.520,22. 
 
Equipos de cocina para 
reemplazar los equipos 
obsoletos que posee la 
empresa para mejorar la 
producción y aprovechar la 
oportunidad de mercado. 
 Batidora. 
 Hornos de tres 
latas. 
 Procesador de 
alimentos motor. 
 Fileteador motor. 
 Calentador de 
comida. 
 Exprimidor de 
naranjas. 
 Cortador de hueso. 
 Pelador de papas. 
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RECURSOS 
HUMANOS  
Crear un 
departamento de 
Recursos 
Humanos  
Contratación 
de de una 
persona para                                                          
manejo del 
departamento 
de  recurso 
humanos.  
Inversión de 
$10.943,20 
 Selección de personal 
apto 
para el desarrollo de 
actividades 
 Lograr un óptimo 
ambiente laboral. 
 Crear el manual interno 
de trabajo. 
 Desarrollar programas y 
cursos que vayan en 
función del 
mejoramiento del 
conocimiento del 
personal. 
MARKETING            Crear el 
departamento de 
Marketing para 
aumentar Las 
ventas. Y 
adquirir un 
Sistema de 
Tarjetas 
Recargables. 
    Inversión de  
     $ 13.743.20 
 Innovar el servicio 
 Estudio del comportamiento 
del consumidor para satisfacer 
sus necesidades de la mejor 
manera. 
 Conquistar a los clientes 
potenciales. 
 Incrementar el consumo con 
las tarjetas recargables. 
CONTABILIDAD                              
 
 
 
Reestructurar el 
departamento 
contable, para un 
mayor control del 
recurso 
económico. 
       Inversión 
de  
      $ 5.717,66    
 Establecer políticas de 
cobros y pagos. 
 Estar al día en el pago 
de los Impuestos. 
ÁREA MEDICA Para una mayor 
seguridad del 
personal se 
necesita un 
medico. 
Inversión en el      
área $ 
6.632,40 
 Prestar una atención  
médica oportuna en 
caso de accidentes 
para evitar 
enfermedades. 
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La empresa para contratar a los responsables de los departamentos necesita basarse en los 
siguientes perfiles que deben cumplir los profesionales: 
 
PERFIL DEL DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS: 
 
 Desarrollar adecuadamente la cultura organizacional de la empresa. 
 Supervisar que los cambios en las condiciones de trabajo sean debidamente 
planeadas y coordinadas para asegurar la productividad de la empresa. 
 Proveer y desarrollar el personal adecuado para cada puesto de trabajo. 
 Mantener la integración y socialización de la empresa, con el objetivo de 
mantener canales de comunicación y liderazgo positivo. 
 Desarrollar en la empresa la vocación de servicio y una cultura participativa de 
trabajo en equipo enfocada a satisfacer las expectativas de clientes internos y 
externos a través del desarrollo de la mente organizacional. 
 Proporcionar al personal un ambiente motivador de trabajo en cual, mediante 
un sistema formal se evalúe y mejore su desempeño, con el fin de que sea 
eficaz y eficiente, desarrollándose dentro de la empresa. 
 
PERFIL DEL DEPARTAMENTO DE MARKETING: 
 
 Formación universitaria, idealmente multicultural (la experiencia internacional o 
educación global es muy valorada).  
 Buen conocimiento de inglés.  
 Experiencias en mercados.  
 Visión global de empresa.  
 Cercanía con ventas y capacidad de negociación.  
 Capacidad de integración y adaptación a la nueva compañía y a sus equipos (cada 
empresa tiene su propia cultura).  
 Liderazgo. La dirección de equipos es clave.  
 Capacidad organizativa, de resolución de problemas y de distribuir tareas y asignar 
responsabilidades.  
 Experiencia en desarrollo de estrategias a medio y largo plazo.  
 Capacidad de planificar.  
 Excelente capacidad de coordinación y gestión de proyectos.  
 Capacidad de representar a la compañía y sus valores. 
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PERFIL DEL DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD 
 Tener un titulo en contabilidad o afines. 
 Por lo menos tener tres años de experiencia. 
 Manejar programas contables. 
 tener un buen trato con los clientes. 
 Tener la capacidad de realizar trabajo en equipo, buena relación laboral. 
 
PERFIL DEL ÁREA MÉDICA 
 Profesional con titulo de tercer nivel en medicina general. 
 Por lo menos 5 años de experiencia en puestos similares. 
 Debe tener conocimiento y estar comprometido con la ética profesional. 
 Con habilidades sociables para establecer buena comunicación médico-paciente y con 
una gran sensibilidad social. 
 Como profesional  estar preparado para diagnosticar las enfermedades. 
 
4.1.FILOSOFÍA  ESTRATÉGICA  A APLICARSE 
Para realizar la misión de la empresa, se utilizo un formato que nos brinda un enfoque claro y 
preciso, para establecer e identificar los elementos necesarios en la formulación de una 
MISIÓN empresarial mediante la contestación de las siguientes preguntas. 
CUADRO No. 4 ELABORACIÓN DE LA MISIÓN 
NUESTRA IDENTIDAD Y RAZÓN DE SER   
Quiénes somos? Somos una empresa dedicada al servicio de catering. 
Cuáles son los productos o servicios actuales 
más importantes de la empresa. 
La organización de eventos especiales tanto 
sociales como corporativos, nos adaptamos a la 
particularidad de cada ocasión para brindar el 
mejor servicio con calidad 
Quiénes son los clientes de la empresa. AGA, ECUAAUTO, CNE, MIPRO, TC TELEVISIÓN, COBISCORP. 
Cuál es la tecnología básica de la empresa. Utilizando maquinaria de punta que la nueva tecnología nos ofrece. 
Cuáles son las fortalezas y ventajas competitivas 
claves de la empresa. 
Con la experiencia de 25 años en el mercado, 
con personal capacitado en el área de servicio de 
catering y eventos. 
Cuáles son las actitudes y hábitos que los 
clientes esperan ver en nosotros. Prestando un servicio ágil y eficiente. 
 
 
 
95 
 
4.1.1.  MISIÓN 
 
Somos una empresa dedicada al servicio de catering y la organización de eventos especiales 
tanto sociales como corporativos, nos adaptamos a la particularidad de cada ocasión para 
brindar el mejor servicio con calidad,  utilizando maquinaria con  tecnología de punta, con 
personal capacitado que presta un servicio ágil y eficiente. 
 
4.1.2.  VISIÓN 
 
La visión de la empresa se estableció tomando en cuenta los principios y valores que presentan 
los directivos de la empresas y sus colaboradores, la visión es una proyección de lo que se 
quiere conseguir a futuro. 
 
PRINCIPIOS: 
 
 Ética  
 Disciplina y respeto  
 Puntualidad e higiene 
 Honestidad y transparencia 
 Trabajo en equipo 
 La visión se formulo de respondiendo a las siguientes preguntas: 
 
CUADRO No. 5 ELABORACIÓN DE LA VISIÓN 
 
Nuestra Proyección 
Cuáles son los principales desafíos 
que asumimos para el futuro de la 
empresa en sus próximos 4 años 
Queremos llegar a ser una empresa líder en el 
servicios de catering 
Cuáles son los aspectos 
fundamentales que queremos 
mejorar o consolidar en sus 
próximos 4 años 
Perfeccionar el servicio de alimentos al cliente 
satisfaciendo hasta el más exigente paladar. 
En qué queremos ser líderes. Queremos ser líderes en el servicio de catering y eventos  
Cómo nos vemos como negocio en 
los próximos 4 años 
Preparada para los más grandes retos y con 
nuevas sucursales teniendo como base de su 
servicio la ética, puntualidad y calidad. 
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VISIÓN  
  
Para el año 2016 queremos llegar a ser una empresa líder en el servicio de catering, 
perfeccionando el servicio de alimentos al cliente satisfaciendo hasta el más exigente paladar. 
Preparada para los más grandes retos y con nuevas sucursales teniendo como base del servicio 
la ética, puntualidad, calidad y los más altos estándares de higiene. 
 
4.1.3. POLÍTICAS 
 
Para mejorar la situación administrativa, económica de la empresa  se establecen políticas  a 
seguir por parte de todos quienes la conforman.  
 
 Los colaboradores de la empresa deben conocer y poner en práctica la misión y visión 
para que los clientes reciban la mejor atención. 
 
 Puntualidad con los pedidos para evitar malestar en los clientes y que los alimentos se 
conserven calientes. 
 
 El personal debe mantener el aseo, higiene y buena presentación para que el cliente a 
primera vista tenga una buena impresión. 
 
 Cumplir por parte de todo el equipo de trabajo con las normativas y reglamento laboral. 
 
 Trabajar con eficiencia y Eficacia para optimizar los recursos económicos y tiempos. 
 
 Proporcionar al cliente un producto sano de excelente sabor y nutritivo en base a 
nuestros esfuerzos y mejorando nuestra cultura de servicios en cuanto a calidad. 
 
 Cada empleado debe tener una responsabilidad personal en la manera que coopera con 
los demás ya sea como responsable de un equipo o como colega. 
 
 El respeto y la confianza son dos condiciones previas a una buena relación profesional, 
cualquier forma de intolerancia de acoso o discriminación será considerada como la 
expresión de una falta de respeto elemental y no será tolerada. 
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 En caso de desacuerdo entre un empleado y su superior o entre empleados, cada quien 
será escuchado de manera equitativa, y el equipo de RRHH velara porque un 
desacuerdo será tratado con imparcialidad. 
 
 Crédito a los clientes 30 días y plazo para pago a proveedor de 30 a 45 días.  
 
 El cobro de cartera sea destinado para la inversión de la empresa y no para otras 
actividades ajenas a la misma. 
 
4.1.4. OBJETIVOS ESTRATÉGICOS: 
 
 Incrementar la publicidad mediante la creación del departamento de Marketing. 
 
Balzac Catering es una empresa pequeña que se ha propuesto como objetivo principal 
incrementar las ventas mediante la publicidad, para poder llegar con su servicio a más personas 
que requieren del catering para empresas y también ofrecer el servicio a eventos para ocasiones 
especiales,  para ello la empresa necesita enfocarse en mejorar sus procedimientos para llegar a 
la eficiencia,  y así poder contrarrestar su competencia con la mejora del servicio al cliente 
enfocándose en la capacitación todo personal incluyendo sus socios para así obtener un 
procedimiento adecuado que  mejore la productividad y eficiencia en todas sus áreas.    
 
 Incrementar la rentabilidad y reducir los costos. 
 Incrementar la vinculación de clientes actuales. 
 Mejorar el nivel de satisfacción de nuestros clientes actuales. 
 Incentivación y motivación para el personal. 
 
Cultura y clima organizacional. 
 
La empresa busca implementar un sistema en que el personal de la  empresa se encuentre 
satisfecho en el lugar de trabajo, es decir se busca un análisis para saber la conducta y  actitudes 
de los empleados que está influida por el ambiente en la organización, se pretende identificar un 
parámetro a nivel general sobre la percepción  dentro  y fuera de la empresa del personal para 
poder lograr establecer un ambiente de trabajo propicio para que la productividad se incremente 
con incentivos y mayor compañerismo. 
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En el siguiente cuadro se puede observar los pasos que se debe seguir para lograr resultados 
únicos por parte del personal de producción y administrativo. 
                                
Grafico Nº 18 
   
Con todos estos pasos se puede obtener resultados únicos,  saber cómo se siente el personal 
dentro de la empresa y que se debe mejorar para que se logre una mayor productividad. 
 
Para esto se debe implementar planes para la motivación del personal 
 
 Crear reglamentos y manuales para mejorar la cultura y clima organizacional  
 Crear un plan de incentivos de acuerdo al rendimiento de cada persona 
 Facilitar la participación y trabajo en grupo 
 Distribución de liderazgo y poder  
 Evaluar lo miedos y temores  
 Identificar lo que se desea cambiar y que no podía modificarse  
 
  
 
 
 
99 
Disminuir el nivel de endeudamiento 
El objetivo en el cual se ha enfocado la empresa es en  la  Diminución de la deuda que viene 
arrastrando de años anteriores  para ello se necesita analizar los siguientes aspectos. 
 
 identificar y priorizar las deudas  
 Identificar y reducir gastos  
 Renegociación de la Deuda para disminuir el nivel de endeudamiento y evitar intereses 
en mora. 
 Determinar un monto para el pago de cuentas por pagar  
 
4.1.5. METAS 
 
 Satisfacer las necesidades y los deseos inmediatos de nuestros clientes, ofreciendo una 
amplia variedad de menús, con  costos adecuados, que nos permitan ofrecer buenos 
precios y oportunidades de beneficio. 
 
 Proporcionar a nuestros empleados una tarea llena de sentido, con oportunidades de 
progreso en la empresa. 
 
 Incrementar las ventas en un 50% para finales del 2013. 
 
 Estar en constantes programas de capacitación para  el personal y socios de la empresa 
para mantener innovación en el servicio y lograr la superación del personal para 
mejorar la eficiencia en la producción y en la relación humana y profesional. 
 
 Abrir nuevas líneas de mercado como el manejo de cafeterías desde el año 2012. 
 
 Cumplir  y estar al día con las obligaciones laborales y tributarias para participar en las 
licitaciones o contratos de servicio de catering en el sector publico. 
 
4.2.CAPACIDAD INSTALADA 
 
Para poder realizar la propuesta de inversión en la empresa  se va a tomar en cuenta la 
proyección de ventas por medio  de la demanda insatisfecha el método de tasa de crecimiento y 
Extrapolación de Tendencias para saber cual va ha ser nuestra mejor opción de ingresos. Para 
ello se va tomar en cuenta la capacidad instalada que posee la empresa  y saber cuántos menús 
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se puede producir al mes ya que su producción diaria es de 460 menús diarios para ello la 
empresa cuenta con una planta de 400 m2, con un área útil de 300 m2 en una sola planta. 
 
Con un número de empleados, en el departamento de producción 10 mujeres y 7 hombres en 
esta área el proceso de producción diario empieza a las 8:00 am cuando el chef y los asistentes 
encienden las cocinas, posteriormente cada persona se coloca en su puesto de trabajo (zona fría, 
zona caliente, ensaladas, jugos, etc.) la comida esta lista alrededor de las 11:00 am cuando es 
cargada en los transportes que se utilizan para el efecto, la cantidad de personas que se utilizan 
para este proceso son 10. 
 
El tipo de galpón tiene una construcción de 15 años y la maquinaria que se utiliza son: 
 
 2 cocinas industriales. 
 1 cocineta industrial. 
 2 fogones. 
 Una plancha freidora 
 Una amasadora 
 Una peladora de papas 
 2 licuadoras industriales 
 1 mesa fría 
 Un cuarto frio 
 3 congeladores 
 3 refrigeradores 
 2 hornos industriales 
 1 campana extractora  (Anexo 4) 
 
La principal materia utilizada son alimentos puros y los desechos generados son orgánicos. 
Como proyección la empresa prevé obtener 300 menús más o tres contratos conseguidos por 
compras públicas para lo cual la empresa ha decidido realizar un préstamo, para invertir en la 
empresa. 
 
Lo cual nos da como resultado el incremento de su capacidad instalada. 
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CROQUIS DE LA EMPRESA 
 
 
4.3.FINANCIAMIENTO 
 
Como se puede definir es el conjunto de recursos monetarios financieros para llevar a cabo una 
actividad económica, con la característica de que generalmente se trata de sumas tomadas a 
préstamo que complementan los recursos propios. La empresa Balzac Catering necesita el 
financiamiento para la compra de maquinaria y materia prima. 
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4.3.1.  CAPITAL PROPIO 
 
El señor Roberto Moscoso Gerente General de Balzac Catering en su afán de disminuir su nivel 
de endeudamiento a decidido invertir $50,000 dólares esta inversión que realiza son fondos 
propios. 
 
CUADRO No 6 CAPITAL PROPIO 
 
DESCRIPCIÓN MONTO 
CAPITAL PROPIO $50.000,00 
TOTAL $50.000,00 
Fuente: Dpto. de contabilidad Balzac Catering  
Elaborado por: autoras 
 
4.3.2. ENDEUDAMIENTO 
 
La empresa Balzac Catering para seguir normalmente con su actividad económica,  decidió 
endeudarse para la compra de materia prima y disminuir sus deudas. 
 
CUADRO No 7 ENDEUDAMIENTO 
 
DESCRIPCIÓN MONTO 
PRODUBANCO $ 1.356,57 
FASTFIN S.A. $ 13.769,70 
BANCO PICHINCHA $ 16.862,88 
TOTAL  $ 31.989,15 
Fuente: Dpto. de contabilidad Balzac Catering 
Elaborado por: autoras 
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CUADRO No. 8 INVERSIÓN 
 
DESCRIPCIÓN INVERSIÓN 
CRÉDITO  CFN $ 26.120,22 
Fuente: CNF 
Elaborado por: autoras 
 
Con este crédito de la CFN se pretende invertir en la compra de nueva maquinaria para 
reemplazar a la  que se encuentra obsoleta por el pasar de los años, por eso es muy importante 
tomar en consideración para la elaboración de los flujos de efectivo,  el  préstamo a realizarse 
conjunto la inversión que el Gerente General va a realizar para el pago de deudas pendientes 
que posee la empresa. Además de esta inversión la empresa va a realizar dos préstamos para 
mejorar su liquidez y disminuir en parte su deuda. 
 
Con los $50.000,00 dólares a invertirse por el Gerente General se pretende disminuir sus 
cuentas por pagar, por ello es muy importante que la empresa maneje sus fondos de manera 
correcta, por lo que una planificación adecuada les permitirá mejorar  el manejo de sus recursos 
financieros, además de esta inversión el préstamo a realizarse va hacer únicamente para nueva 
maquinaria con lo cual se  mejorara la eficiencia del personal y que los procesos de producción 
se lo realicen en un menor tiempo posible. 
 
También con el préstamo se intenta aportar a la creación de un departamento de marketing para 
mejorar su publicidad y al mismo tiempo aumentar las ventas y así dar a conocer el servicio que 
brindamos para fortalecer las relaciones con nuestros clientes, en cuanto al personal se va crear 
un departamento de recursos humanos para mejorar las relaciones entre los colaboradores y el 
dueño, además  mejorar el clima laboral, conjuntamente con este departamento se planifica 
restaurar el área contable para un mejor control del recurso económico.     
   
4.3.3. INVERSIÓN 
 
4.3.3.1.MAQUINARIA 
 
La implementación de una nueva maquinaria para mejorar el proceso de producción, ahorrando 
tiempo y dinero, también se pretende adquirir un sistema de tarjetas electrónicas recargables 
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para los almuerzos para más comodidad del cliente a continuación se detalla la maquinaria  a 
adquirir. 
 
CUADRO No. 9 DETALLE DE MAQUINARIA 
 
MAQUINARIA VALOR 
Batidora de 20 litros con molino $ 1150,00 
Horno de tres latas nacional $ 340,00 
Horno de 4 latas nacional a gas $ 340,00 
Procesador de alimentos motor  de ½ hp, 
producción 120 kg/h, 110 v. $ 1200,00 
Fileteador  motor de 1/3 h, 110 v. $ 1500,00 
Calentador de comida de 6 bandejas a 110 
v. $ 1600,00 
Calentador de comida de 11 bandejas a 
110v. $ 2500,00 
Cocina central tipo isla de 4 quemadores. $ 1500,00 
Exprimidor de naranjas $ 235,00 
Cortadora de hueso nacional todo en acero. $ 1200,00 
Peladora de papas $ 1160,91 
Mesa de trabajo 150x0.70x0.90 en acero. $ 520,00 
Calentador de platos $ 940,00 
Autoservicio 4 bandejas frio con vidrio 
curvo de 150. $ 1750,00 
Atrapa grasas $ 600,00 
SUBTOTAL   $ 16.535,91 
IVA 12% $ 1.984,31 
TOTAL                  $ 18.520,22 (Anexo 5) 
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 Para adquirir esta maquinaria se realizará un préstamo en la CFN 
  
   
 
 
 
 
     
    
     
 
  
     
  
PROFORMA 
  
    
   
ITEM FECHA DETALLE 
VALOR. 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
1 10/03/2012 TRAMPA DE GRASAS 600,00 600,00 
        
        
        
        
        
        
        
         
        
        
        
        
        
      SUBTOTAL 600,00 
    DESCUENTO --------------- 
    VALIDEZ DE LA PROFORMA UN MES IVA 12% 72,00 
    A PARTIR DE LA FECHA DE SU EMISIÓN IVA 0% ---------------- 
      TOTAL 672,00 
     Ciudadela Ibarra, Barrio Huarcay, Rosario Borja Y Calle 8 
Local OE11 - 200 Quito, Ecuador 
Teléfono: 023043-150 / 097590915 / 094889251 
Email: macons@acerosinoxidablesecuador.com 
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CUADRO No. 10 DATOS DEL PRÉSTAMO CFN 
 
MONTO $ 26.120 ,22 
I 11.2% 
N 10 años 
Pago 4472,51 
Pago Mensual  372,71 
 
4.3.3.2.DEPARTAMENTO RECURSOS HUMANOS 
Como ya mencionado anteriormente para mejorar el ambiente laborar se requiere crear el 
departamento de Recursos Humanos. Para lo cual se detalla el siguiente cuadro. 
 
CUADRO No 11 DEPARTAMENTO DE RR HH 
 
DPTO. DE RR HH MENSUAL ANUAL 
Sueldo del profesional $634,55 $ 7614,60 
Equipo de computación  $ 800,00 
Muebles de oficina  $ 600,00 
Decimo cuarto  $ 292,00 
Decimo tercero  $ 700,00 
Aporte IESS 11.15%  $ 936,60 
TOTAL  $ 10.943,20 
Elaborado por autoras 
 
4.3.3.3.DEPARTAMENTO DE MARKETING 
Una de las estrategias para la empresa es realizar publicidad para lo cual se implementara en el 
restaurante que posee la empresa  un sistema de tarjetas electrónicas recargables  para 
comodidad del cliente y un servicio más eficiente. Para esto se tomara en cuenta la proforma 
emitida por la empresa TASKI S.A 
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CUADRO No. 12 DEPARTAMENTO DE MARKETING 
 
 
 
DPTO. DE MARKETING MENSUAL ANUAL 
Sueldo del profesional $ 634,55 $ 7.614,60 
Equipo de computación  $ 800,00 
Muebles de oficina  $ 600,00 
Decimo cuarto  $ 292,00 
Decimo tercero  $ 700,00 
Aporte IESS 11.15%  $ 936,60 
Costo del Sistema tarjetas 
electrónicas. 
 $2800,00 
TOTAL  $ 13.743,20 
Elaborado por autoras 
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PROFORMA 
  GRUPO TASKI 
     Dirección: Av. Galo Plaza Lasso N 46-148 entre Isaac Albéniz y de las Rematas Quito – Ecuador 
Teléf.: 02-600-8220 
Pagina web: www.taski.com.ec 
    Elaborado por: Pablo Sánchez 
ITEM FECHA DETALLE 
VALOR. 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
1 15/2/12 
SISTEMA DE RECARGAS 
ELECTRÓNICAS 2500,00 2500,00 
    PARA TARJETAS   
      
 
  
    Frecuencia de Operación  13.56 MHz   
        
     Velocidad Transferencia de Datos   
     106 kbits/s 
 
  
        
     Control de Integridad de Datos   
     CRC de 16 Bit, paridad, codificación de    
    bit, cuenta  de bits y anticolisión 
 
  
        
     Tiempo típico de transacción:   
     < 100 ms (*)   
      
 
  
    
 300 tarjetas se incluyen dentro de la 
compra del Sistema.   
      
 
  
      
 
  
        
        
      
 
  
      
 
  
        
        
        
      SUBTOTAL 2500,00 
    DESCUENTO --------------- 
    
VALIDEZ DE LA PROFORMA UN 
MES IVA 12% 300,00 
    
A PARTIR DE LA FECHA DE SU 
EMISIÓN IVA 0% ---------------- 
      TOTAl 2800,00 
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4.3.3.4.REESTRUCTURACIÓN  DEL DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD 
 
Para tener un mejor control del dinero  y demás actividades realizadas en el departamento se 
requiere contratar los servicios de una asistente contable adicional  a continuación se detalla el 
siguiente cuadro. 
 
CUADRO No. 13 DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD 
 
DPTO. DE  CONTABILIDAD MENSUAL ANUAL 
Sueldo del Asistente contable $ 317,28 $ 3.807,36 
Equipo de computación  $ 800,00 
Decimo cuarto  $ 292,00 
Decimo tercero  $ 350,00 
Aporte IESS 11.15%  $ 468,30 
TOTAL  $ 5.717,66 
Elaborado por autoras. 
 
FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD 
 
El Departamento de Contabilidad tiene las siguientes atribuciones: 
 
 Registrar en forma clara y precisa, todas las operaciones de ingresos y egresos.  
 
 Efectuar las conciliaciones bancarias. 
 
 Garantizar la correcta interpretación y aplicación de las normas tributarias, asegurando 
el pago oportuno de los tributos. 
 
 Elaborar los Estados Financieros mensuales y anuales con sus respectivos anexos, 
efectuando el análisis de los resultados de cada uno de los estados financieros 
mensuales y anuales con el fin de avaluar la razonabilidad de las cifras, la rentabilidad 
del negocio y los resultados económicos de la empresa. 
 
 Obtener en cualquier momento información ordenada y sistemática sobre el 
movimiento económico y financiero del negocio.  
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 Prever con anticipación las probabilidades futuras del negocio. 
 
 Determinar las utilidades o pérdidas obtenidas al finalizar el ciclo económico.  
 
 Suministrar información requerida para las operaciones de planeación, evaluación y 
control. 
 
 Participar en la toma de decisiones estratégicas, tácticas y operacionales, y ayudar a 
coordinar los efectos en toda la organización. 
 
 Atender y tener a disposición de los asesores y diferentes organismos de control la 
información contable requerida para sus trabajos, así como colaborarles en lo que 
requieran en materia contable. 
 
 Atender y dar respuesta en forma oportuna y con los soportes necesarios a los 
requerimientos que las entidades de control y vigilancia envíen  (SRI). 
 
 Revisión mensual de la nómina, pagos de aportes IESS, préstamos por parte de los 
colaboradores. 
 
 Realizar análisis de la información contable con el fin de brindar información que 
ayude a la toma de decisiones por parte de la Gerencia. 
 
 Estar permanentemente actualizado sobre las normas y políticas que en materia 
contable, tributaria, comercial, etc., sean establecidas por las entidades estatales de 
control y vigilancia y su implementación en la empresa. 
 
4.3.3.5.ÁREA MÉDICA 
 
Para una mayor seguridad médica del personal se necesita de la contratación de un medico 
medio tiempo, en caso de ocurrir algún tipo de accidente reciban la atención oportuna y 
adecuada de un medico y así los colaboradores se sientan más seguros en sus lugares de 
trabajo.  
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CUADRO No. 14 ÁREA MÉDICA 
 
ÁREA MEDICA MENSUAL ANUAL 
Sueldo medico $ 362,60 $ 4351,20 
Muebles de oficina  $ 600,00 
Equipo medico  $ 600,00 
Decimo cuarto  $ 146,00 
Decimo tercero  $ 400,00 
Aporte IESS 11.15%  $ 535,20 
TOTAL  $ 6.632,40 
Elaborado por autoras. 
 
4.3.4. CAPITAL  DE  TRABAJO 
 
Con la venta de la maquinaria antigua en $ 5000,00 dólares, valor que se invertirá para la 
disminución de su endeudamiento  mejorando así  liquidez de la empresa. 
 
4.4.PRESUPUESTOS 
 
Las ventas que mantiene la Empresa Balzac Catering presenta una variación con relación a los 
últimos años debido a la falta de una planificación por el Gerente Comercial para lo cual debe 
tomar en cuenta la oferta de otros y la demanda insatisfecha que se presenta a continuación.   
 
4.4.1. OFERTA DE OTROS 
 
En el sector empresarial/comercial de la ciudad de Quito actualmente existe una gran oferta en 
lo que se refiere  a lugares que brinden el servicio de alimentación, más estos no satisfacen en 
un 100% las necesidades demandadas del antes mencionado sector por lo cual dejan un margen 
del mercado sin atención, obligándolos a elegir opciones que no son de su agrado y no suplen 
sus requerimientos de valor nutricional, gusto, atención y principalmente de calidad y precio 
dejando así mucho que desear por parte de quienes prestan el servicio a estos clientes 
insatisfechos. 
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4.4.2. DEMANDA. 
 
La demanda que existe en el sector y a la que nos estamos enfocando es a una demanda 
altamente exigente, que busca productos diferenciados con factores de calidad, aporte 
nutricional y precio que se adapte a las necesidades de quienes conforman este grupo y a sus 
estilos de vida, para de esta manera poder contribuir al desarrollo de las organizaciones donde 
estas personas laboran dando el máximo de sus capacidades en los puestos a los que han sido 
delegados. 
 
4.4.2.1. Demanda Insatisfecha. 
La demanda insatisfecha del Mercado en  el servicio de catering y alimentación o similares en 
la ciudad han dejado desatendido y hasta en el olvido el mencionado sector por no adaptarse 
estos a la oferta existente aquí, teniendo que ser al contrario este caso y los ofertantes ajustarse 
a los requerimientos de este. 
Por lo tanto para tener detalles de la proyección de la demanda  se han realizado cálculos 
basados en datos de la producción de los últimos años de la empresa, para lo cual el método 
más apropiado es el Logarítmico el cual se aplica a continuación. 
 
4.4.2.2. MÉTODO FUNCIÓN LOGARÍTMICA   
 
CUADRO No. 15 PRODUCCIÓN AÑOS ANTERIORES 
 
Años  Producción Xi Lnx lnx^2 (lnx)y Yi^2 
2006 75433 1 0 0 0 5690187778 
2007 73845 2 0.69314718 0.48045301 51185.206 5453031279 
2008 42432 3 1.09861229 1.20694896 46616.80055 1800512005 
2009 132093 4 1.38629436 1.92181206 183119.9956 17448601535 
2010 138258 5 1.60943791 2.59029039 222517.2454 19115202143 
 462061 15 4.78749174 6.19950442 503439.2475 49507534739 
 
1.- Formulas  
1. ܾ = 	௡ ∑(௟௡௫)௬ି∑ ௟௡௫∑ ௬
௡ ∑(௟௡௫)మି∑(௟௡௫)మ  
2. ܽ = 	∑௬ି௕∑ ௟௡௫
௡
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2. Solución  
1.   ܾ = 	௡∑(௟௡௫)௬ି∑ ௟௡௫ ∑௬
௡ ∑(௟௡௫)మି∑(௟௡௫)మ  
. ܾ = 	 ହ∑(ହ଴ଷସଷଽ .ଶସ଻ହ)ି(ସ.଻଼଻ସଽଵ଻ସ)(ସ଺ଶ଴଺ଵ)
ହ(଺.ଵଽଽହ଴ସସଶ)ି(ସ.଻଼଻ସଽଵ଻ସ)మ  
. ܾ = 	37769,74269 
2. ܽ = 	∑௬ି௕∑ ௟௡௫
௡
 
ܽ = 	462062 − (4.78749174)(37769.74269)5  
 
ܽ = 	56247,73377 
 
 
2.  Proyecciones 
Formula  
 y= ܽ + ܾ݈݊ݔ  
1. Año 2012 
a) y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 56247.733377 + 37769.74269ln6 
 y = 123923 
2. Año 2013 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 56247.733377 + 37769.74269ln7 
 y = 129745 
3. Año 2014 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 56247.733377 + 37769.74269ln8 
 y = 134788 
4. Año 2015 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 56247.733377 + 37769.74269ln9 
 y = 139237 
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5. Año 2016 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 56247.733377 + 37769.74269ln10 
 y = 143216 
6. Año 2012 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 56247.733377 + 37769.74269ln6 
 y = 146816 
7. Año 2013 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 56247.733377 + 37769.74269ln6 
 y = 150103 
8. Año 2014 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 56247.733377 + 37769.74269ln6 
 y = 153126 
9. Año 2015 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 56247.733377 + 37769.74269ln6 
 y = 155925 
10. Año 2016 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 56247.733377 + 37769.74269ln6 
 y = 158531 
Coeficiente de Correlación  
1. ࢟ = ࢟࢏ ÷ ࢔ 
                                 y= 1917205÷ 6 
 y= 319534,1667 
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COEFICIENTE DE CORRELACIÓN  
ݎ = 		 ܽ ∑ݕ + ܾ∑[(݈݊ݔ)ݕ] − ݊ݕതଶതതതതത
∑ݕଶ − ݊ݕതଶ
 
ݎଶ = 		 ܽ ∑ ݕ + ܾ∑[(݈݊ݔ)ݕ] − ݕതଶതതത
∑ ݕଶ − ݊ݕതଶ
 
 
ݎଶ = 56247.73377(462061)+ (37769.74269)(503439.2475)-5(92412.20)ଶ 
   49507534739 - 5 (92412.20)ଶ 
 
ݎଶ=	ଶଷ଴ସହଽ଼଼ଵ଼
଺଼଴଻ସ଺ଵଵଽହ
 
r = 0,581842017 
Proyección  
 
CUADRO No. 16 PROYECCIONES PRODUCCIÓN 
Años Producción Xi Lnx lnx^2 (lnx)y Yi^2 
2006 75433 1 0 0 0 5690187778 
2007 73845 2 0.69314718 0.48045301 51185.206 5453031279 
2008 42432 3 1.09861229 1.20694896 46616.80055 1800512005 
2009 132093 4 1.38629436 1.92181206 183119.9956 17448601535 
2010 138258 5 1.60943791 2.59029039 222517.2454 19115202143 
2011 123923 6 
2012 129745 7 
2013 134788 8 
2014 139237 9 
2015 143216 10 
2016 146816 11 
2017 150103 12 
2018 153126 13 
2019 155925 14 
2020 158531 15 
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Grafico Nº19 
1. y= a+b lnx 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La elección del método más apropiado para las ventas proyectadas que mejor perspectiva tiene 
para el proyecto en cuestión es la función Logarítmica, ya que se ajusta a lo requerido por la 
empresa en cuestión por las siguientes razones:  
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 El coeficiente de correlación obtenido por cada una de las funciones permite observar 
cual es la mejor opción y para este proyecto es la función logarítmica porque se adapta 
al crecimiento en producción con un r = 0,581842017 el cual se acerca a una 
proyección adecuada. 
 
 Como se puede observar en cuadro la serie que más se acopla al proyecto es la serie de 
la función logarítmica, ya que esta tiene un porcentaje de crecimiento moderado, que 
permite observar el proyecto de una manera real porque en la proyección de este nos 
muestra una armonía entre las series real y proyectado, el cual se ajusta a las 
fluctuaciones que puede tener el mercado con la demanda de los consumidores. 
 Para la economía de nuestro país resulta beneficioso utilizar la función logarítmica, ya 
que es inflacionaria y para una empresa que desea crecer dentro del mercado necesita 
tener un desempeño moderado para lograr sus objetivos a largo plazo y que forme parte 
del desarrollo económico del país. 
 
PRECIOS DE VENTA ESTIMADOS 
 
El precio de venta promedio que posee la empresa Balzac Catering  es de $3,36 dólares  por 
cada menú, para determinar el ingreso por ventas se va a tomar la proyección de la producción 
y la de tasa de inflación  para elevar el precio por menú.  
 
CUADRO No. 17 TASA DE INFLACIÓN 
Año Tasa de inflación (precios al consumidor) 
2006 2,73 
2007 2,22 
2008 8,69 
2009 3,37 
2010 2,52 
2011 5,42 
Fuente: Banco Central del Ecuador 
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Fuente: Banco Central- dirección de Estadística Económica  
 
4.4.2.3. DETERMINACIÓN DE INGRESOS 
 
Ingresos por Ventas  
En los ingresos por ventas se va a tomar la proyección de producción obtenida en cálculo por 
medio del  Método Logarítmico, además se va a tomar el 3,90% de la inflación promedio para 
determinar los ingresos por ventas de menús.  
CUADRO No. 18 INGRESO POR VENTAS ESTIMADAS 
 
AÑOS PRODUCCIÓN  Proyección 
Inflación  
PRECIO 
UNITARIO 
TOTAL 
INGRESOS 
2011 123923 5,42%  $ 3,54  $438.687,42 
2012 129745 4,99%  $ 3,72  $482.651,40 
2013 134788 5,12%  $  3,91  $527.021,08 
2014 139237 5,24%  $ 4,11  $572.264,07 
2015 143216 5,34%  $ 4,33  $620.125,28 
2016 146816 5,44%  $4,57  $670.949,12 
2017 150103 5,52%  $4,82  $723.496,46 
2018 153126 5,60%  $5,09  $779.411,34 
2019 155925 5,68%  $5,38  $838.876,50 
2020 158531 5,74%  $5,69  $902.041,39 
Elaborado: por autoras 
Proyección Inflación (Anexo 6) 
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4.4.2.4. DETERMINACIÓN DE GASTOS  
 
Para el cálculo de estos gastos se tomo en cuenta el costo diario de cada menú del año 2010, 
esta información fue  proporcionada por la empresa  para la determinación de los gastos en que 
la empresa incurre para la elaboración de cada menú. 
 
CUADRO No. 19  COSTOS UNITARIOS, TOTALES FIJOS Y VARIABLES 2010 
 
 
 
Fuente: Balzac Catering 
Elaborado por autoras (Anexo N° 7) 
 
CUADRO No. 20 CALCULO UTILIDAD POR MENÚ 
 
DETALLE Columna1 Columna3 
   
COSTO POR PLATO $3,13  
PRECIO DE VENTA $3,36 PRECIO  PROMEDIO 
UTILIDAD POR MENÚ $0,23  
   
 
Con los datos proporcionados por la empresa se va a proyectar los gastos desde el año 2011 con 
el promedio de la Inflación para la respectiva elaboración de los flujos. 
 
Concepto Costos FijosUnitario
Costos 
Variables U. 
MENUS POR
MES 
costo Fijo
MES
Costo 
Variable MES
costo Fijo
Anual
Costo Variable
Anual
Materia Prima Directa $1,56 6280 $9.796,80 $117.561,60
Mano de obra Directa $0,36 6280 $3.147,12 $37.765,44
Gastos de Fabricación $0,56 6280 $3.529,15 $42.349,80
Gastos Administrativos $0,62 6280 $3.891,35 $46.696,20
Gastos de Distribución y Venta $0,03 6280 $173,25 $2.079,00
TOTAL $1,21 $1,92 $7.593,75 $12.943,92 $91.125,00 $155.327,04
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4.4.3. DEPRECIACIÓN: 
A continuación se detalla la depreciación de la maquinaria adquirida por la empresa. 
CUADRO No. 21 DEPRECIACIÓN 
 
DESCRIPCIÓN MONTO % VALOR 
MENSUAL 
DEPRECIACIÓN 
ANUAL 
DEPRECIACIÓN 
10 AÑOS 
Maquinaria para la 
elaboración de 
alimentos 
$ 18.520,22 10
% 
$ 154,35 $ 1.852,22 $ 18.520,22 
MUEBLES DE 
OFICINA 
$ 1.800,00 10
% 
$ 15,00 $ 180,00 $ 1.800,00 
EQUIPO DE 
COMPUTACIÓ
N 
$ 5.200,00 33,
33 
% 
$ 144,43 $ 1.733,16 $ 5.200,00 
EQUIPO 
MEDICO 
$ 600,00 10
% 
$ 5,00 $ 60,00 $ 600,00 
 
Elaborado por autoras 
4.4.4. AMORTIZACIÓN 
 
La empresa en la actualidad mantiene deudas pendientes con instituciones financieras, ya que la 
misma recurrió a los préstamos para invertir en la compra de materia prima para seguir con la 
producción de los menús requeridos por sus clientes. (Ver Anexos). 
 
A continuación se detalla la amortización de los préstamos pendientes. 
CUADRO N° 22 PRÉSTAMO 1  PRODUBANCO 
 PAGO 
MENSUAL 
SALDO  
CAPITAL 
CAPITAL INTERÉS CUOTA 
1 1356,57 220,91 12,70 233,61 
2 1135,66 222,63 10,98 233,61 
3 913,03 225,35 8,26 233,61 
4 687,68 227,17 6,44 233,61 
5 460,51 229,01 4,60 233,61 
6 231,50 231,5 2,02 233,521 
Fuente: Anexo 8 
  Elaborado por Autoras 
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CUADRO No. 23 PRÉSTAMO 2 PRÉSTAMO FASTFIN S.A 
 
PAGO 
MENSUAL 
SALDO  
CAPITAL 
CAPITAL INTERÉS CUOTA 
1 13769,70 300,18 204,60 504,78 
2 13465,15 304,55 200,23 504,78 
3 13156,18 308,97 195,81 504,78 
4 12842,71 613,47 191,31 504,78 
5 12524,68 318,03 186,75 504,78 
6 12202,03 322,65 182,13 504,78 
7 11874,69 327,34 177,44 504,78 
8 11542,59 332,10 172,68 504,78 
9 11205,66 336,93 167,85 504,78 
10 10863,83 341,83 162,95 504,78 
11 10517,03 346,80 157,98 504,78 
12 10165,19 351,84 152,94 504,78 
13 9808,23 356,96 147,82 504,78 
14 9446,08 362,15 142,63 504,78 
15 9078,66 367,42 137,36 504,78 
16 8705,90 372,76 132,02 504,78 
17 8327,72 378,18 126,60 504,78 
18 7994,04 383,68 121,10 504,78 
19 7554,78 389,26 115,52 504,78 
20 7159,86 394,92 109,86 504,78 
21 6759,20 400,66 104,12 504,78 
22 6352,71 406,49 98,29 504,78 
23 5949,31 412,40 92,38 504,78 
24 5521,91 418,40 86,38 504,78 
25 5097,43 424,48 80,30 504,78 
26 4666,78 430,65 74,13 504,78 
27 4229,86 436,92 67,86 504,78 
28 3786,59 443,27 61,51 504,78 
29 3336,87 449,72 55,06 504,78 
30 2880,61 456,26 48,52 504,78 
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31 2417,72 462,89 41,89 504,78 
32 1948,10 469,62 35,16 504,78 
33 1471,65 476,45 28,33 504,78 
34 988,27 483.38 21,40 504,78 
35 497,86 490,41 14,37 504,78 
36 0,00 497,86 6,92 504,78 
 
Elaborado por autoras 
Anexo 9 
 
 
CUADRO No. 24, PRÉSTAMO No. 3 BANCO PICHINCHA 
 
CAPITAL INTERÉS CUOTA DIVIDENDO SEGURO 
1170,48 214,67 1405,24 1385,15 20,09 
1182,43 203,74 1405,24 1386,17 19,07 
1194,50 192,71 1405,25 1387,21 18,04 
1206,69 181,56 1405,25 1388,25 17,00 
1219,01 170,30 1405,25 1389,31 15,94 
1231,45 158,92 1405,25 1390,37 14,88 
1244,02 147,42 1405,24 1391,44 13,80 
1256,72 135,81 1405,24 1392,53 12,71 
1269,54 124,08 1405,24 1393,62 11,62 
1282,50 112,23 1405,24 1394,73 10,51 
1295,59 100,26 1405,24 1395,85 9,39 
1308,82 88,17 1405,24 1396,99 8,25 
1322,17 75,96 1405,24 1398,13 7,11 
1335,67 63,62 1405,24 1399,29 5,95 
1349,30 51,15 1405,24 1400,45 4,79 
1363,08 38,56 1405,25 1401,64 3,61 
1376,99 25,83 1405,24 1402,82 2,42 
1391,04 12,98 1405,24 1404,02 1,22 
Elaborador por autoras 
Anexo 10  
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CUADRO No. 25, PRÉSTAMO No. 4, CFN 
 
 
Año   Capital Interés  Cuota  Amortización  Saldo de 
Capital  
1 26.120,22 2.925,46 4.472,51 1.547,05 24.573,17 
2 24.573,17 2.752,19 4.472,51 1.720,31 22.852,86 
3 22.852,86 2.559,52 4.472,51 1.912,99 20.939.86 
4 20.939,86 2.345,26 4.472,51 2.127,24 18.812,61 
5 18.812,61 2.107.01 4.472,51 2.365,49 16.447,11 
6 16.447,11 1.842,08 4.472,51 2.630,43 13.816,67 
7 13.816,67 1.547,47 4.472,51 2.925,04 10.891,62 
8 10.891,62 1.219,86 4.472,51 3.252,65 7.638,97 
9 7.638,97 855,56 4.472,51 3.616,95 4.022,32 
10 4.022,32 450,47 4.472,51 4.022,32 0,00 
Elaborado por autoras 
 
4.5. INFORMACIÓN CONJUNTA A LA PROPUESTA 
 
4.5.1. PONDERACIÓN MATRIZ FODA 
 
 
OPORTUNIDADES  FACTOR   EXTERNO CALIF. IMPACTO TOTAL 
O1 Accesos a créditos. En el sector publico 0,20 4 0,80 
O2  Acceso a la tecnología. 0,20 4 0,80 
O3  Portal de Compras Públicas. 0,20 4 0,80 
O4  Amplia cartera de proveedores. 0,20 4 0,80 
O5 Acceso a capacitación. Consejo Nacional de Capacitación y Formación 
Profesional. (CNCF) (Por parte del negocio o Gobierno). 0,20 4 0,80 
 TOTAL 1,00 20 21,00 
Elaborado por autoras 
AMENAZAS  FACTOR   EXTERNO CALIF. IMPACTO TOTAL 
A1  Incremento de Impuestos. 0,10 2,00 0,20 
A2  Inflación / Incremento de Precios. 0,20 1,00 0,20 
A3  Políticas de Gobierno. 0,10 2,00 0,20 
A4  Altas tasas de interés. Créditos consumo. 0,20 1,00 0,20 
A5  Competencia. 0,40 1,00 0,40 
TOTAL 1,00 7,00 1,20 
Elaborado por autoras 
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FORTALEZAS  FACTOR  INTERNO CALIF. IMPACTO TOTAL 
F1 La empresa cuenta con todos los implementos y accesorios necesarios que el 
personal necesita para la manipulación de los alimentos.  0,10 4 0,40 
F2 Organización y clasificación en el almacenamiento de la materia prima.  0,05 3 0,15 
F3 El proveedor asume el costo de la materia prima en mal estado. 0,10 4 0,40 
F4 Personal capacitado en el área de producción. 0,15 4 0,60 
F5 Disposición de la  materia prima para la producción. 0,05 3 0,15 
F6 Oferta de nuevos servicios en el mercado (tarjetas prepago para almuerzos) 0,15 4 0,60 
F7 Oferta de servicios adicionales (eventos) al servicio de catering. 0,10 4 0,40 
F8 Cuenta con todos los trámites legales para brindar el servicio de catering. 0,15 4 0,60 
F9 Los clientes se encuentran satisfechos con el servicio que brinda Balzac 
Catering. 0,15 4 0,60 
TOTAL  1,00 34 3,90 
Elaborado por autoras 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por autoras
DEBILIDADES  FACTOR INTERNO CALIF. IMPACTO TOTAL 
D1 Falta de personal para control de inventarios. 0,03 2 0,06 
D2 Maquinaria obsoleta. 0,07 1 0,07 
D3 Falta de normas de calidad. 0,07 1 0,07 
D4 Falta de procesos para la eliminación de desperdicios. 0,07 1 0,07 
D5 Falta de un Sistema de  Costos. 0,08 1 0,08 
D6 Falta de Direccionamiento estratégico. 0,03 2 0,06 
D7 Falta de Planificación en la Administración 0,03 2 0,06 
D8 Reestructurar el departamento de contabilidad para un mejor manejo de 
los recursos financieros. 0,07 1 0,07 
D9 Falta de gestión de calidad apropiada. 0,03 2 0,06 
D10 Falta de  un departamento de recursos humanos.  0,06 1 0,06 
D11 Falta de  un departamento de Marketing  0,07 1 0,07 
D12 Falta de una reglamento de Seguridad industrial. 0,03 2 0,06 
D13 Falta de capacitación al personal administrativo. 0,08 1 0,08 
D14 Falta de Cultura Organizacional y Clima Organizacional. 0,07 1 0,07 
D15 Alto nivel de endeudamiento. 0,07 1 0,07 
D16 Falta de liquidez. 0,07 1 0,07 
D17  Ineficiente en el manejo de cartera de cobro. 0,07 1 0,07 
TOTAL 1 22 1,15 
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ESTRATEGIAS APLICARSE DEL ANALISIS FODA
FACTORES F1 La empresa cuenta con todos los implemetos y accesorios necesarios que el 
personal necesita para la manipulacion de los aliementos. 
D2 Maquinaria obsoleta.
INTERNOS F3 El proveedor asume el costo de la materia prima en mal estado. D3 Falta de normas de calidad.
F4 Personal capacitado en el área de producción. D4 Falta de procesos para la eliminación de desperdicios.
F6 Oferta de nuevos servicios en el mercado (tarjetas recargables electronicas para 
almuerzos).
D5 Falta de un Sistema de  Costos.
F7 Oferta de servicios adicionales (eventos) al servicio de catering. D8 Reestrucutrar el departamento de contabilidad para un mejor manejo de los recursos 
financieros.
F8 Cuenta con todos los trámites legales para brindar el servicio de catering. D10 Falta de  un departamento de recursos humanos. 
F9 Los clientes se encuentran satisfechos con el servicio que brinda Balzac Catering. D11 Falta de  un departamento de Marketing. 
FACTORES  D13 Falta de capacitación al personal administrativo.
EXTERNOS  D14 Falta de Cultura Organizacional y Clima Organizacional.
D15 Alto nivel de endeudamiento.
D16 Falta de liquidez.
D17 Ineficiente en el manejo de cartera de cobro.
OPORTUNIDADES 
O1 Accesos a créditos. En el sector publico
E1: F1;F4;F8-O3: Ingresar al Portal de Compras Publicas y acceder a los contratos .
E1: D16-O3: Participación en Compras Publica para aumentar los contratos y disminuir la 
iliquidez.
O2  Acceso a la tecnología. E2: F6;F7-O4: Ofrecer una amplia variedad de menús con la amplia variedad de 
productos que ofrecen los proveedores.
E2: D4-O2: Adquisición de Maquinaria para la eliminación de desperdicios.
O3  Portal de Compras Públicas.
E3: D5-O2: Aprovechar los Sistemas Tecnológicos para mejorar los inventarios y costos.
O4  Amplia cartera de proveedores.
 
E4: D13;D3-O5: Capacitar a los socios para dar herramientas y técnicas De Motivación, 
Liderazgo y como mejorar la calidad delproducto.
O5 Acceso a capacitación. Consejo Nacional de Capacitación y Formación 
Profesional. (CNCF) (Por parte del negocio o Gobierno).
 
E5: D10,11,8,17-O1: Crear los departamentos de Recursos Humanos, marketing y 
reestructurar el departamento de contabilidad para que la empresa tenga una mejor 
organización e incremente la ventas.
 E6: D15-O1: La empresa con los creditos que ofrece el sector publico puede acceder a un 
prestamo para cubrir sus deudas e invertir en la empresa.
E7: D16-O2: Realizar publicidad, para incrementar las ventas y disminuir la iliquidez.
E8: D2-O2: Compra de nueva maquinaria.
 
AMENAZAS
A2  Inflación / Incremento de Precios. E1: F3-A2: Establecer alianzas estratégicas para determinar políticas De precios 
(Proveedores).
E1: D14-A4: Renegociación de la deuda para disminuir el nivel de endeudamiento y evitar 
los intereses por mora.
A4  Altas tasas de interés. Créditos consumo. E2: F4-A5:  Motivar y mantener el compromiso del personal para Contrarrestar la 
competencia.
E2: D13-A5: Crear Reglamentos, Manuales para mejorar la cultura y clima organizacional 
para fortalecer la Empresa y contrarrestar la competencia.
A5  Competencia. E3: F9-A5: Desarrollar promociones para afianzar la fidelidad de los clientes y 
contrarrestar la competencia. E3: D15-A4: El accionista de la empresa debe invertir en la misma , para tratar en lo 
menos posible rrecurrir a los prestamos y por concerniente pagar altas tasas de interes.
E4: F6-A5: Creando Tarjetas recargables electornicas para incentivar el consumo 
mensual.
 
FORTALEZAS DEBILIDADES
4.5.2. ESTRATEGIAS A APLICARSE DEL ANÁLISIS FODA (MAPA ESTRATÉGICO). 
 
 
 
 
126 
4.5.3. CUADRO DE MANDO INTEGRAL 
 
A continuación se detalla el cuadro de mando integral que es el resultado de las estrategias del 
análisis FODA, con sus respectivos responsables para que la empresa cumpla con sus objetivos 
en el tiempo establecido. 
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 CUADRO DE MANDO INTEGRAL  
PERSPECTIVA ESTRATEGIAS OBJETIVO ESTRATÉGICO 
OBJETIVO 
OPERATIVO ACCIONES RESPONSABLE  INDICADORES 
ESTÁNDAR 
OBJETIVO 
      Maquinara adquirida  
FINANCIERA 
Adquisición de 
Maquinaria para la 
eliminación de 
desperdicios. 
Adquirir nueva 
tecnología para la 
eliminación de 
desperdicios 
Para finales del 
2012 adquirir 
maquinaria para 
eliminación de 
desperdicios 
Fuentes de 
Financiamiento 
Departamento 
Contable 
__________________ 
Planificación de 
Maquinaria Adquirida 
Adquirir 
maquinaria 
 
       
        
 
La empresa con los 
créditos que ofrece el 
sector público puede 
acceder a un préstamo 
para cubrir sus deudas e 
invertir en la empresa. 
Disminuir las deudas 
Para finales del 
2012 realizar un 
préstamo 
Realizar un 
estudio de las 
Instituciones 
financieras 
Departamento de 
contabilidad 
Ventas 
Capital de trabajo 
Adquirir un 
préstamo con 
la tasa de 
interés más 
baja del 
mercado. 
               
 
 
 
Crear los departamentos 
de Recursos Humanos, 
marketing, Área médica y 
reestructurar el 
departamento de 
contabilidad para que la 
empresa tenga una mejor 
organización e incremente 
las ventas. 
Crear estos 
departamentos para 
un mejor control de 
recurso humano y del 
dinero 
 
 
Para finales del 
2012 
reestructurar el 
departamento de 
contabilidad y 
para el 2do. 
Semestre del 
2013 crear los 
departamentos de 
RRHH y 
Marketing 
Realizar un 
presupuesto 
para la 
creación de los 
departamentos 
Seleccionar 
personal: 
Presentación 
Inducción  
Días de prueba 
Experiencia. 
Gerencia 
General 
Departamentos 
Existentes 
Total de 
departamentos creados 
Crear nuevos 
departamentos 
orientados a 
mejorar el 
desenvolvimie
nto  la 
empresa. 
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Compra de nueva 
maquinaria. 
Comprar maquinaria 
nueva para mantener 
los productos en buen 
estado y mejorar le 
proceso de 
producción 
realizándolo en el 
menor tiempo posible 
Para finales del 
2012 adquirir la 
maquinaria 
industrial 
Comprar el 
equipo 
industrial para 
la elaboración 
de los 
alimentos 
Departamento de 
contabilidad 
Ventas 
Activo Fijo Neto 
Mantener los 
productos en 
buen estado y 
mejorar el 
sistema de 
producción. 
 
Renegociación de la 
deuda para disminuir el 
nivel de endeudamiento y 
evitar los intereses por 
mora. 
Evitar que los 
intereses sigan 
subiendo por el 
impago de la deuda 
Para el 2do 
semestre del 2012 
renegociar la 
deuda con los 
proveedores 
Mantener 
reuniones con 
los 
proveedores 
cada mes y 
llegar acuerdos 
comerciales 
Departamento de 
contabilidad 
Pasivo total 
        Activo Total 
Llegar 
acuerdos con 
los 
proveedores 
para evitar el 
incremento de 
los intereses. 
        
               
 
El accionista de la 
empresa debe invertir en 
la misma, para tratar en lo 
menos posible recurrir a 
los préstamos y por 
concerniente pagar altas 
tasas de interés. 
Invertir en la empresa 
para disminuir su 
gasto financiero 
Para el 2do 
semestre del 2012 
Ayudar a bajar 
el 
endeudamiento 
que mantiene 
la empresa con 
terceros 
Departamento de 
contabilidad 
Inversiones  Realizada 
por los socios en Años 
Anteriores-Inversiones 
Actual 
Inversiones  Realizada 
por los socios en Años 
anteriores 
Que los socios 
inviertan en la 
empresa para 
el pago de sus 
deudas 
        
        
 
Participación en Compras 
Publica para aumentar los 
contratos y disminuir la 
iliquidez. 
Disminuir la iliquidez 
Para inicios del 
2013 por lo 
menos haber 
obtenido 2 
contratos 
Participar en 
todas la 
licitaciones de 
la empresa 
publicas 
Gerencia 
General 
Activo Corriente 
    Pasivo Corriente Disminuir la iliquidez 
        
        
Elaborado por autoras. 
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DEL CLIENTE 
  
  
  
  
  
 
 
 
 
  
 
 
Ingresar al Portal de 
Compras Públicas y 
de acceder al contrato. 
 
 
Mantenerse al día con 
todas la obligaciones 
que exige el gobierno 
para participar en el 
portal de compras 
publicas 
 
 
En el año ganar 
por lo menos 4 
contratos de 
catering en el 
portal de 
compras publicas 
Contratar 
Personal 
Departamento 
de recursos 
humanos 
N° DE Personal en el 
año anterior 
N° DE Personal en el 
presente  año   
Mantenerse al 
día con los 
pagos laborales 
y tributarios 
     
Fuentes 
Financiamiento 
 Departamento 
Contable 
Total Pasivo 
Total Activo   
          
Motivar y mantener el 
compromiso del 
personal para 
Contrarrestar la 
competencia. 
Motivar al personal con 
premios e incentivos 
económicos para que se 
desarrolle con mayor 
eficiencia su trabajo. 
Para finales del 
2012 entregar un 
bono para el 
mejor 
colaborador de la 
empresa 
Realizar el 
presupuesto 
para los 
incentivos 
económicos 
Departamento 
Contable 
Departamento 
de Recursos 
Humanos 
N° Empleados 
Incentivados 
     Total empleados 
Motivar al 
personal con 
incentivos 
                    
Desarrollar 
promociones para 
afianzar la fidelidad 
de los clientes y 
contrarrestar la 
competencia. 
Llamar la atención del 
cliente y afianzar la 
confianza en nuestro 
servicio 
Para principios 
del 2013 por lo 
menos obtener el 
50% más de los 
clientes que 
tenemos 
Promocionar el 
servicio que 
brinda la 
empresa con 
mayor 
publicidad 
Departamento 
de Marketing 
N° de Clientes 
Satisfechos 
Total Clientes 
Desarrollar 
promociones 
exclusivas para 
nuestros 
clientes. Hojas 
de publicidad 
pagina web. 
       
Crear Reglamentos, 
Manuales para 
mejorar la cultura y 
clima organizacional 
para fortalecer la 
Empresa y 
contrarrestar la 
competencia. 
Todos los 
colaboradores deben 
conocer las reglas y 
normas de la empresa 
para que el trabajo sea 
desarrollado de la 
mejor manera 
Para el 2do 
semestre del 
2012 se debe 
elabora un 
reglamento 
interno 
Conocer los 
requerimientos 
y quejas de 
cada 
colaborador 
para mejorar el 
clima laboral 
Departamento 
de RRHH 
Reglamentos Internos 
Anteriores 
Planificación y  
Creación Reglamentos 
para mejorar el Clima 
Organizacional 
Que todos los 
colaboradores 
se sientan bien 
en sus puestos 
de trabajo y 
desarrollen sus 
actividades con 
eficiencia y 
eficacia. 
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PROCESOS  
  
  
 
  
 
     
Ofrecer una amplia 
variedad de menús 
con la extensa 
diversidad de 
productos que ofrecen 
los proveedores. 
 
 
Aprovechar el crédito 
que nos ofrecen 
nuestros proveedores 
Extender el plazo 
de pago 
proveedores a 45 
dias-60 días 
 
 
Capacitar al 
personal para 
innovar el 
servicio con los 
productos que 
ofrecen los 
proveedores 
 
 
Departamento 
de Producción 
Compras anuales. 
Saldo promedio 
de los proveedores x 
360 
Incrementar el 
Crédito 
otorgado por 
nuestros 
proveedores 
Establecer alianzas 
estratégicas para 
determinar políticas 
De precios 
(Proveedores). 
 
 
 
Llegar un acuerdo con 
los proveedores sobre 
los precios 
independientemente de 
las condiciones 
externas 
 
 
Para finales del 
2012 concretar el 
acuerdo con los 
proveedores 
 
 
Realizar 
reuniones para 
firmar acuerdos 
de precios con 
los proveedores 
 
 
Asistente de 
producción 
Precios del año anterior 
Proveedores 
Precios del presente 
año Proveedores 
Establecer 
alianzas 
estratégicas 
para crear 
políticas de 
precios 
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INNOVACIÓN 
APRENDIZAJE 
Realizar publicidad, 
para incrementar las 
ventas y disminuir la 
iliquidez. 
Ganar un espacio en el 
mercado, y que la 
empresa se ha conocida 
Para finales del 
2012 ya empezar 
con la publicidad 
Invertir en 
publicidad 
Departamento de 
Marketing 
Publicidad invertida en 
años anteriores 
planificación de 
publicidad a invertir 
Incrementar las 
ventas 
  
  
 
  
 
  
Creando Tarjetas 
recargables electrónicas 
para incentivar el 
consumo mensual. 
Implementar un sistema 
para recargo de almuerzos 
para nuestros clientes 
Para el año 2013 
tener 
implementado el 
sistema de tarjetas 
recargables 
Comprar el 
sistema exclusivo 
para tarjetas 
recargables 
Departamento de 
contabilidad 
Tecnología Adquirida 
Planificación de 
Tecnología Adquirida 
Implementar un 
sistema para 
recargo 
Aprovechar los 
Sistemas Tecnológicos 
para mejorar los 
inventarios y costos. 
Adquirir un sistema de 
costos y de inventarios  
para saber el costo real del 
menú 
Para finales del 
2012 tener 
implementado el 
sistema de costos 
Capacitar el 
personal para 
conocimiento y 
aplicación del 
sistema de 
inventarios y 
costos 
Departamento de 
producción 
Costo de Producción Ant. 
- Costo de Producción 
Actual 
Costo de Producción    
Ant. 
Adquirir un 
sistema de costos 
e inventarios 
Capacitar a los socios 
para dar herramientas y 
técnicas De Motivación, 
Liderazgo y como 
mejorar la calidad del 
producto. 
Aprovechar  los 
conocimientos adquiridos 
en el curso para mejorar 
su liderazgo en la empresa 
Para finales del 
2012 haber 
aprobado el curso 
para ser 
implementados en 
la empresa 
Capacitar a los 
socios 
Departamento de 
Recursos 
Humanos 
N° de Socios Capacitados 
      Total de socios 
Curso de 
capacitación para 
los socios 
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4.6.EVALUACIÓN FINANCIERA  
 
Para la evaluación Financiera se va a tomar los conceptos de los siguientes métodos de 
valoraciones de proyectos para ser aplicados en este trabajo. 
 
4.6.1. MÉTODOS DE VALORACIÓN DE PROYECTOS 
 
4.6.1.1.TASA MÍNIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO  
 
Este punto es tal vez, el principal a determinar en el análisis económico. La TMAR o tasa 
mínima aceptable de rendimiento, también llamada TIMA, tasa de interés mínima aceptable o 
TREMA, tasa de rendimiento mínimo aceptable, se forma de dos componentes que son:  
 
TMAR = inflación + premio al riesgo (1 + f) (1 + i) - 1 = i + f + if  
Donde f = inflación  
 
La inflación se puede eliminar de la evaluación económica si se dan resultados numéricos 
similares, por tanto, lo que realmente importa es la determinación del premio (o prima) de 
riesgo.  
 
Cuando la inversión se efectúa en una empresa privada, la determinación se simplifica, pues la 
TMAR para evaluar cualquier tipo de inversión dentro de la empresa, será la misma y además 
ya debe estar dada por la dirección general o por los propietarios de la empresa. Su valor 
siempre estará basado en el riesgo que corra la empresa en forma cotidiana en sus actividades 
productivas y mercantiles. No hay que olvidar que la prima de riesgo es el valor en que el 
inversionista desea que crezca su inversión por encima de la inflación, es decir, la prima de 
riesgo indica el crecimiento real del patrimonio de la empresa. 
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4.6.1.2.VALOR ACTUAL NETO 
 
Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado número de flujos 
de caja futuros, originados por una inversión. La metodología consiste en descontar al momento 
actual (es decir, actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto. 
 
4.6.1.3.TIR (TASA INTERNA DE RETORNO) 
 
La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversión, está definida 
como la tasa de interés con la cual el valor actual neto o valor presente neto (VAN o VPN) es 
igual a cero. El VAN o VPN es calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las 
cantidades futuras al presente. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIRl, 
mayor rentabilidad.53 
 
4.6.1.4.FLUJO DE CAJA 
 
En finanzas y en economía se entiende por flujo de caja o flujo de fondos (en inglés cash flow) 
los flujos de entradas y salidas de caja o efectivo, en un período dado. El flujo de caja es la 
acumulación neta de activos líquidos en un periodo determinado y, por lo tanto, constituye un 
indicador importante de la liquidez de una empresa. 54 
 
4.6.1.5.PERIODO DE RECUPERACIÓN 
 
El Periodo de recuperación de la inversión consiste en medir el plazo de tiempo que se requiere 
para que los flujos netos de efectivo de una inversión recuperen su costo. 55 
 
4.6.1.6.COSTO- BENEFICIO 
 
El análisis de costo-beneficio es una técnica importante dentro del ámbito de la teoría de la 
decisión. Pretende determinar la conveniencia de un proyecto mediante la enumeración y 
valoración posterior en términos monetarios de todos los costes y beneficios derivados directa e 
indirectamente de dicho proyecto. 56 
                                                   
53 http://www.monografias.com/trabajos16/metodos-evaluacion-economica/metodos-evaluacion-
economica.shtml 
54 http://es.wikipedia.org/wiki/Flujo_de_caja 
55 pymesfuturo.com/pri.htm 
 
56 es.wikipedia.org/wiki/Análisis_de_coste-beneficio 
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Para la elaboración del flujo de caja del proyecto se realizaron los siguientes cálculos que a 
continuación se detallan. 
 
Financiamiento del proyecto 
 
Identifican el origen de los recursos con que se cubren las asignaciones presupuestarias. Por lo 
mismo son los canales e instituciones bancarias y financieras, tanto internas como externas por 
cuyo medio se obtienen los recursos necesarios para equilibrar los recursos financieros de la 
empresa. Dichos recursos son indispensables para llevar a cabo una actividad económica, ya que 
generalmente se trata de sumas tomadas a préstamo que complementan los recursos propios.  
 
Fuentes de financiamiento 
 
En el siguiente cuadro se detalla la inversión y los recursos que va a utilizar el Gerente General 
para financiar el proyecto, cabe recalcar que los $ 50.000,00 dólares que va aportar el Gerente 
General van a ser para la disminución de si endeudamiento, y los $ 5.000,00 generados por la 
venta de la maquinaria obsoleta se destinara como capital de trabajo. A continuación se detalla 
el cuadro de inversiones y las fuentes de financiamiento con su respectivo porcentaje aportar. 
 
 Cuadro de Inversiones  
 Activos Fijos   $26.120,22 
 Capital de Trabajo           $55.000,00 
 Total Inversión  $81.120,22 
  
Fuentes de Financiamiento 
Concepto Total Porcentaje 
Recursos propios    $55.000,00 67,81% 
Recursos de Terceros $ 26.120,22 32,19% 
 $ 81.120,22 100% 
 
Como se refleja en el cuadro el Gerente General de la empresa  aporta con sus propios recursos, 
el 67,81% del capital social. 
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El 32,19% será financiado por una institución financiera estos datos van hacer tomados para la 
Tasa Mínima Aceptable De Rendimiento el cual nos va ayudar a evaluar la inversión que va a 
realizar la empresa de la siguiente manera: 
 
 
   
TASA  MÍNIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO 
   
COMPOSICIÓN DEL 
CAPITAL 
COSTO DEL 
CAPITAL PONDERACIÓN 
Recursos Propios 
67.81% 4,53%+2%=6,53% 4,04% 
Crédito 32,19% 11,2% 3,60% 
TMAR  7,64% 
 
Datos Para Tabla De Amortización De La Deuda 
 
ESTRUCTURA DEL 
ACTIVO 
  Forma de 
Financiamiento 
 
Activo Fijo $26.120,22  67,81%Efectivo $55.000,00 
     
Capital de Trabajo $55.000,00  32,19% Crédito (CFN)         
$26.120,22 
                  
$81.120,22 
          
$81.120,22 
 
ܣ = ܥ1 − (1 + ݅)ି௡
݅
 
ܣ = 26.120,221 − (1 + 0,112)ିଵ଴0,112  
ܣ = 26.120,225,840167438 
ܣ = 4.472,51 
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TABLA DE AMORTIZACIÓN CFN 
Año   Capital Interés  Cuota  Amortización  Saldo de 
Capital  
1 26.120,22 2.925,46 4.472,51             
1.547,05 
24.573,17 
2 24.573,17 2.752,19 4.472,51 1.720,31 22.852,86 
3 22.852,86 2.559,52 4.472,51 1.912,99 20.939.86 
4 20.939,86 2.345,26 4.472,51 2.127,24 18.812,61 
5 18.812,61 2.107.01 4.472,51 2.365,49 16.447,11 
6 16.447,11 1.842,08          4.472,51  2.630,43 13.816,67 
7 13.816,67 1.547,47 4.472,51 2.925,04 10.891,62 
8 10.891,62 1.219,86 4.472,51 3.252,65 7.638,97 
9 7.638,97 855,56 4.472,51 3.616,95             
4.022,32 
10 4.022,32 450,47 4.472,51 4.022,32 0,00 
Elaborador por autoras 
Para la elaboración de un flujo de Caja se partió de la proyección realizada con el método de 
Extrapolación de Tendencias para lo cual se escogió el Logarítmico que es el más apropiado 
porque es inflacionaria y nos va ayudar a proyectarnos con datos  más reales esta   proyección se 
realizo manteniendo los contratos con las empresas en las cuales se está brindando el servicio de 
catering. Para la estimación de los precios se va a tomar la inflación anual proyectada. 
 
Para la elaboración del Flujo de Caja se va a tomar en cuenta la proyección de los gastos según 
la estimación de la inflación desde el año 2011 hasta el 2020 además, se va a tomar el 1% del 
total de las ventas para ser invertidos en publicidad. Para recuperar el capital de trabajo se va a 
tomar en cuenta el incremento de las ventas de años proyectados. Para el valor del Salvamento 
se va a tomar del 50% del total de la inversión. 
 
Para  los gastos de los departamentos a crearse se va a tomar la proyección de la inflación.  
 
La inversión pre operacional en activos fijos y capital de trabajo es la siguiente: 
 
Maquinaria y Equipo 18520,22 
Muebles y Enseres 1800,00 
Equipo de Computación 2400,00 
Equipo Medico  600,00 
Sistema Electrónico Tarjetas  2800,00 
Capital de Trabajo 55000,00 
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La depreciación de la maquinaria, muebles y enceres, se va a tomar el 10% anual,  y la 
depreciación del Equipo de Computación y del Sistema Electrónico se calculara el 33,33%. El 
capital de trabajo es de $ 55.000,00 el cual crecerá según el incremento de las ventas 
proyectadas, obligaciones laborables son del 15% anual de utilidades a trabajadores y el 
Impuesto a la Renta del 25% anual. 
 
Para financiar el costo del proyecto el Gerente General aportar con el 67,81% de sus recursos 
propios y con el 32,19% lo financian con crédito bancario cuya tasa activa es del 11,2% que 
establece el Banco Central sobre saldos a 10 años plazo. Para la evaluación del proyecto se va 
aplicar la tasa mínima aceptable de rendimiento (TMAR) para lo cual se contempla una tasa 
pasiva del 4,53% que establece el Banco Central, las aspiraciones para el Gerente General del 
2% del riesgo con estos datos se va a elaborar el Flujo de Caja del Proyecto y del Inversionista 
para lo cual se va a calcular los indicadores VAN y TIR, para saber si se acepta o se rechaza el 
proyecto. 
 
4.6.2. FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO 
 
TMAR (TASA MÍNIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO) 
 
El factor tmar del proyecto es 1,0764% 
   
TASA  MÍNIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO 
   
COMPOSICIÓN DEL 
CAPITAL 
COSTO DEL 
CAPITAL 
PONDERACIÓN 
Recursos Propios 
67.81% 
4,53%+2%=6,53% 4,04% 
Crédito 32,19% 11,2% 3,60% 
TMAR  7,64% 
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4.48 3.74 3.19 2.77 2.45 2.18 1.97 1.79 1.64
DATOS REFERENCIALES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
PRODUCCIÓN 123923 129745 134788 139237 143216 146816 150103 153126 155925 158531
Ventas $438.687,42 $482.651,40 $527.021,08 $572.264,07 $620.125,28 $670.949,12 $723.496,46 $779.411,34 $838.876,50 $902.041,39
Total Ingresos $438.687,42 $482.651,40 $527.021,08 $572.264,07 $620.125,28 $670.949,12 $723.496,46 $779.411,34 $838.876,50 $902.041,39
Gastos Operacionales 
Mano de Obra Directa $39.812,33 $41.798,96 $43.939,07 $46.241,48 $48.710,77 $51.360,64 $54.195,74 $57.230,71 $60.481,41 $63.953,04
Materia Prima $123.788,01 $129.965,03 $136.619,24 $143.778,09 $151.455,84 $159.695,04 $168.510,20 $177.946,78 $188.054,15 $198.848,46
Gastos No Operacionales 
Gastos Patronales
Decimo Cuarto Sueldo $3.120,00 $3.275,69 $3.443,40 $3.623,84 $3.817,35 $4.025,01 $4.247,20 $4.485,04 $4.739,79 $5.011,85
Decimo Tercer Sueldo $3.847,68 $4.039,68 $4.246,51 $4.469,03 $4.707,67 $4.963,77 $5.237,77 $5.531,09 $5.845,25 $6.180,77
Aportes $1.030,51 $1.081,93 $1.137,32 $1.196,92 $1.260,84 $1.329,43 $1.402,81 $1.481,37 $1.565,51 $1.655,37
Vacaciones $1.922,57 $2.018,51 $2.121,86 $2.233,04 $2.352,29 $2.480,25 $2.617,16 $2.763,72 $2.920,70 $3.088,35
Departamento de RRHH Y Marketing
Decimo Cuarto Sueldo $1.022,00 $1.073,00 $1.127,94 $1.187,04 $1.250,43 $1.318,45 $1.391,23 $1.469,14 $1.552,58 $1.641,70
Decimo Tercer Sueldo $2.150,00 $2.257,29 $2.372,86 $2.497,20 $2.630,55 $2.773,65 $2.926,75 $3.090,65 $3.266,20 $3.453,68
Aportes $2.876,70 $3.020,25 $3.174,88 $3.341,25 $3.519,67 $3.711,14 $3.916,00 $4.135,29 $4.370,18 $4.621,02
Vacaciones $511,00 $536,50 $563,97 $593,52 $625,21 $659,23 $695,61 $734,57 $776,29 $820,85
Gastos de Fabricación 
Energía Eléctrica $2.763,86 $2.901,78 $3.050,35 $3.210,19 $3.381,61 $3.565,57 $3.762,39 $3.973,08 $4.198,75 $4.439,76
Soat Camioneta Blanca $109,64 $115,11 $121,00 $127,34 $134,14 $141,44 $149,25 $157,61 $166,56 $176,12
Soat Camión $106,22 $111,52 $117,23 $123,38 $129,96 $137,03 $144,60 $152,70 $161,37 $170,63
Arriendos BALZAC $10.884,40 $11.427,54 $12.012,63 $12.642,09 $13.317,17 $14.041,63 $14.816,73 $15.646,46 $16.535,18 $17.484,30
Arriendo Local Balzac $12.093,78 $12.697,26 $13.347,36 $14.046,76 $14.796,86 $15.601,81 $16.463,03 $17.384,96 $18.372,43 $19.427,00
Condominio Local Balzac $2.277,07 $2.390,70 $2.513,10 $2.644,79 $2.786,02 $2.937,58 $3.099,73 $3.273,32 $3.459,24 $3.657,80
energía Eléctrica  market $1.232,15 $1.293,63 $1.359,87 $1.431,12 $1.507,55 $1.589,56 $1.677,30 $1.771,23 $1.871,83 $1.979,28
Matricula blanca $61,14 $64,19 $67,48 $71,02 $74,81 $78,88 $83,23 $87,89 $92,88 $98,22
Matricula Camión $89,56 $94,03 $98,85 $104,03 $109,58 $115,54 $121,92 $128,75 $136,06 $143,87
Teléfono $1.806,48 $1.896,62 $1.993,73 $2.098,20 $2.210,24 $2.330,48 $2.459,12 $2.596,83 $2.744,33 $2.901,86
Celulares $2.417,74 $2.538,39 $2.668,36 $2.808,18 $2.958,13 $3.119,06 $3.291,23 $3.475,54 $3.672,95 $3.883,77
Agua $4.128,08 $4.334,07 $4.555,97 $4.794,71 $5.050,74 $5.325,50 $5.619,47 $5.934,16 $6.271,22 $6.631,19
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
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Gastos Administrativos
Sueldo Gerente de Mercadeo $3.315,92 $3.481,39 $3.659,63 $3.851,40 $4.057,06 $4.277,77 $4.513,90 $4.766,68 $5.037,43 $5.326,58
Sueldo Gerente comercial $6.588,71 $6.917,48 $7.271,66 $7.652,69 $8.061,35 $8.499,89 $8.969,08 $9.471,35 $10.009,32 $10.583,86
Sueldo Gerente de Producción $4.389,06 $4.608,07 $4.844,00 $5.097,83 $5.370,05 $5.662,18 $5.974,74 $6.309,32 $6.667,69 $7.050,42
Sueldo Supervisor de producción $5.122,91 $5.378,54 $5.653,92 $5.950,19 $6.267,93 $6.608,90 $6.973,71 $7.364,24 $7.782,53 $8.229,25
Sueldo Asistente Contable $4.427,64 $4.648,58 $4.886,59 $5.142,64 $5.417,26 $5.711,96 $6.027,26 $6.364,79 $6.726,31 $7.112,40
Sueldo Asistente Contable $3.807,36 $3.997,35 $4.202,01 $4.422,20 $4.658,34 $4.911,76 $5.182,88 $5.473,13 $5.784,00 $6.116,00
Sueldo Chofer $5.494,83 $5.769,02 $6.064,39 $6.382,17 $6.722,98 $7.088,71 $7.480,00 $7.898,88 $8.347,54 $8.826,69
Sueldo Jefe Recursos Humanos $7.614,60 $7.994,57 $8.403,89 $8.844,25 $9.316,54 $9.823,36 $10.365,61 $10.946,08 $11.567,82 $12.231,81
Sueldo Jefe Marketing $7.614,60 $7.994,57 $8.403,89 $8.844,25 $9.316,54 $9.823,36 $10.365,61 $10.946,08 $11.567,82 $12.231,81
Honorarios Profesionales   $5.432,40 $5.703,48 $5.995,49 $6.309,66 $6.646,59 $7.008,17 $7.395,02 $7.809,14 $8.252,70 $8.726,41
Honorarios Profesionales $2.530,08 $2.656,33 $2.792,34 $2.938,65 $3.095,58 $3.263,98 $3.444,15 $3.637,02 $3.843,60 $4.064,23
Internet $929,55 $975,94 $1.025,90 $1.079,66 $1.137,32 $1.199,19 $1.265,38 $1.336,24 $1.412,14 $1.493,20
Mantenimiento Camion $1.147,64 $1.204,91 $1.266,60 $1.332,97 $1.404,15 $1.480,54 $1.562,27 $1.649,75 $1.743,46 $1.843,53
Gastos de Distribución y Venta 
Combustible (Camión) $506,08 $531,34 $558,54 $587,81 $619,20 $652,88 $688,92 $727,50 $768,82 $812,95
Combustible (Blanca) $677,29 $711,09 $747,50 $786,67 $828,67 $873,75 $921,98 $973,62 $1.028,92 $1.087,98
Peajes $60,72 $63,75 $67,02 $70,53 $74,29 $78,34 $82,66 $87,29 $92,25 $97,54
Cargador $759,02 $796,90 $837,70 $881,60 $928,67 $979,19 $1.033,24 $1.091,11 $1.153,08 $1.219,27
copias $188,54 $197,95 $208,08 $218,99 $230,68 $243,23 $256,66 $271,03 $286,43 $302,87
Gastos de Publicidad $21.934,37 $24.132,57 $26.351,05 $28.613,20 $31.006,26 $33.547,46 $36.174,82 $38.970,57 $41.943,83 $45.102,07
Depreciación Maquinaria y Equipo $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22
Depreciación Muebles y Enseres $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00
Depreciación Equipo de Computación $1.733,16 $1.733,16 $1.733,16
Depreciación Equipo de Medico $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00
TOTAL GASTOS $304.417,64 $320.520,87 $337.718,57 $354.362,77 $374.039,14 $395.127,50 $417.598,59 $441.636,90 $467.362,77 $494.819,97
UTILIDAD BRUTA $134.269,78 $162.130,53 $189.302,51 $217.901,30 $246.086,14 $275.821,62 $305.897,87 $337.774,44 $371.513,73 $407.221,42
15% Trabajadores $20.140,47 $24.319,58 $28.395,38 $32.685,19 $36.912,92 $41.373,24 $45.884,68 $50.666,17 $55.727,06 $61.083,21
25% Impuesto Renta $28.532,33 $34.452,74 $40.226,78 $46.304,03 $52.293,31 $58.612,09 $65.003,30 $71.777,07 $78.946,67 $86.534,55
UTILIDAD NETA $85.596,98 $103.358,21 $120.680,35 $138.912,08 $156.879,92 $175.836,28 $195.009,89 $215.331,20 $236.840,00 $259.603,65
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Depreciación Maquinaria y Equipo $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22
Depreciación Muebles y Enseres $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00
Depreciación Equipo de Computación $1.733,16 $1.733,16 $1.733,16
Depreciación Equipo de Medico $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00
$2.092,22
Maquinaria y Equipo 18520,22
Muebles y Enseres 1800,00
Equipo de Computación 2400,00
Equipo Medico 600,00
Sistema Electrónico Tarjetas 2800,00
Capital de Trabajo 55000,00 $2.464,00 $2.057,00 $1.754,50 $1.523,50 $1.347,50 $1.199,00 $1.083,50 $984,50 $902,00 $428,38
Recuperación Capital de Trabajo $69.217,50
Valor de Salvamento $40.560,11
Préstamo 1 $4.589,90 $4.589,90 $4.589,90
Préstamo 2 $16.863,00
Préstamo 3 $1.356,57
Cuentas por Pagar $36.109,77
Obligaciones Laborales $18.668,92
Obligaciones IESS $3.959,89
Obligaciones Tributarias $4.281,45
Préstamo A TERCEROS $5.200,00
FLUJO NETO -81120,22 -$4.071,14 $100.536,69 $118.161,33 $139.480,80 $157.624,64 $176.729,50 $196.018,61 $216.438,92 $238.030,22 $371.045,11
Factor TMAR (1,0873)^0 (1,0764)^-1 (1,0873)^-2 (1,0873)^-3 (1,0873)^-4 (1,0873) -^5 (1,0873)^-6 (1,0873)^-7 (1,0873)^-8 (1,0873)^-9 (1,0873) -^10
Flujo Descontado -81120,22 -$3.782,18 $86.771,52 $94.744,56 $103.900,98 $109.082,64 $113.623,18 $117.079,67 $120.100,79 $122.706,88 $177.700,98
VAN 960808,80
TIR 68%
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VAN 
 
El Van del Proyecto se $960.808,80 positivo por lo cual el proyecto es  rentable y se acepta. 
ܸܣܰ = ܧ	݋ + ܨܧ … …ܨܧ(1 +ܭ)ଵ	(1 +ܭ)௡ 
TIR (TASA INTERNA DE RETORNO) 
 
La TIR del proyecto es de 68% tasa con la que el VAN se hace cero, sirve para comparar con la 
TIR de otros proyectos alternativos o con la tasa del sistema financiero. 
ܶܫܴ = ܶ݉ + (ܶܯ− ܶ݉)ܸܲܰ	ܶ݉
∑ܸܲܰ´ܵ  
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4.6.3. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA 
 
CRECIMIENTO VENTAS 4.48% 3.74% 3.19% 2.77% 2.45% 2.18% 1.97% 1.79% 1.64%
DATOS REFERENCIALES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
PRODUCCIÓN 123923 129745 134788 139237 143216 146816 150103 153126 155925 158531
Ventas $438.687,42 $482.651,40 $527.021,08 $572.264,07 $620.125,28 $670.949,12 $723.496,46 $779.411,34 $838.876,50 $902.041,39
Total Ingresos $438.687,42 $482.651,40 $527.021,08 $572.264,07 $620.125,28 $670.949,12 $723.496,46 $779.411,34 $838.876,50 $902.041,39
Gastos Operacionales 
Mano de Obra Directa $39.812,33 $41.798,96 $43.939,07 $46.241,48 $48.710,77 $51.360,64 $54.195,74 $57.230,71 $60.481,41 $63.953,04
Materia Prima $123.788,01 $129.965,03 $136.619,24 $143.778,09 $151.455,84 $159.695,04 $168.510,20 $177.946,78 $188.054,15 $198.848,46
Gastos No Operacionales 
Gastos Patronales
Decimo Cuarto Sueldo $3.120,00 $3.275,69 $3.443,40 $3.623,84 $3.817,35 $4.025,01 $4.247,20 $4.485,04 $4.739,79 $5.011,85
Decimo Tercer Sueldo $3.847,68 $4.039,68 $4.246,51 $4.469,03 $4.707,67 $4.963,77 $5.237,77 $5.531,09 $5.845,25 $6.180,77
Aportes $1.030,51 $1.081,93 $1.137,32 $1.196,92 $1.260,84 $1.329,43 $1.402,81 $1.481,37 $1.565,51 $1.655,37
Vacaciones $1.922,57 $2.018,51 $2.121,86 $2.233,04 $2.352,29 $2.480,25 $2.617,16 $2.763,72 $2.920,70 $3.088,35
Departamento de RRHH Y Marketing
Decimo Cuarto Sueldo $1.022,00 $1.073,00 $1.127,94 $1.187,04 $1.250,43 $1.318,45 $1.391,23 $1.469,14 $1.552,58 $1.641,70
Decimo Tercer Sueldo $2.150,00 $2.257,29 $2.372,86 $2.497,20 $2.630,55 $2.773,65 $2.926,75 $3.090,65 $3.266,20 $3.453,68
Aportes $2.876,70 $3.020,25 $3.174,88 $3.341,25 $3.519,67 $3.711,14 $3.916,00 $4.135,29 $4.370,18 $4.621,02
Vacaciones $511,00 $536,50 $563,97 $593,52 $625,21 $659,23 $695,61 $734,57 $776,29 $820,85
Gastos de Fabricación 
Energía Eléctrica $2.763,86 $2.901,78 $3.050,35 $3.210,19 $3.381,61 $3.565,57 $3.762,39 $3.973,08 $4.198,75 $4.439,76
Soat Camioneta Blanca $109,64 $115,11 $121,00 $127,34 $134,14 $141,44 $149,25 $157,61 $166,56 $176,12
Soat Camión $106,22 $111,52 $117,23 $123,38 $129,96 $137,03 $144,60 $152,70 $161,37 $170,63
Arriendos BALZAC $10.884,40 $11.427,54 $12.012,63 $12.642,09 $13.317,17 $14.041,63 $14.816,73 $15.646,46 $16.535,18 $17.484,30
Arriendo Local Balzac $12.093,78 $12.697,26 $13.347,36 $14.046,76 $14.796,86 $15.601,81 $16.463,03 $17.384,96 $18.372,43 $19.427,00
Condominio Local Balzac $2.277,07 $2.390,70 $2.513,10 $2.644,79 $2.786,02 $2.937,58 $3.099,73 $3.273,32 $3.459,24 $3.657,80
energía Eléctrica  market $1.232,15 $1.293,63 $1.359,87 $1.431,12 $1.507,55 $1.589,56 $1.677,30 $1.771,23 $1.871,83 $1.979,28
Matricula blanca $61,14 $64,19 $67,48 $71,02 $74,81 $78,88 $83,23 $87,89 $92,88 $98,22
Matricula Camión $89,56 $94,03 $98,85 $104,03 $109,58 $115,54 $121,92 $128,75 $136,06 $143,87
Teléfono $1.806,48 $1.896,62 $1.993,73 $2.098,20 $2.210,24 $2.330,48 $2.459,12 $2.596,83 $2.744,33 $2.901,86
Celulares $2.417,74 $2.538,39 $2.668,36 $2.808,18 $2.958,13 $3.119,06 $3.291,23 $3.475,54 $3.672,95 $3.883,77
Agua $4.128,08 $4.334,07 $4.555,97 $4.794,71 $5.050,74 $5.325,50 $5.619,47 $5.934,16 $6.271,22 $6.631,19
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA
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Gastos Administrativos
Sueldo Gerente de Mercadeo $3.315,92 $3.481,39 $3.659,63 $3.851,40 $4.057,06 $4.277,77 $4.513,90 $4.766,68 $5.037,43 $5.326,58
Sueldo Gerente comercial $6.588,71 $6.917,48 $7.271,66 $7.652,69 $8.061,35 $8.499,89 $8.969,08 $9.471,35 $10.009,32 $10.583,86
Sueldo Gerente de Producción $4.389,06 $4.608,07 $4.844,00 $5.097,83 $5.370,05 $5.662,18 $5.974,74 $6.309,32 $6.667,69 $7.050,42
Sueldo Supervisor de producción $5.122,91 $5.378,54 $5.653,92 $5.950,19 $6.267,93 $6.608,90 $6.973,71 $7.364,24 $7.782,53 $8.229,25
Sueldo Asistente Contable $4.427,64 $4.648,58 $4.886,59 $5.142,64 $5.417,26 $5.711,96 $6.027,26 $6.364,79 $6.726,31 $7.112,40
Sueldo Asistente Contable $3.807,36 $3.997,35 $4.202,01 $4.422,20 $4.658,34 $4.911,76 $5.182,88 $5.473,13 $5.784,00 $6.116,00
Sueldo Chofer $5.494,83 $5.769,02 $6.064,39 $6.382,17 $6.722,98 $7.088,71 $7.480,00 $7.898,88 $8.347,54 $8.826,69
Sueldo Jefe Recursos Humanos $7.614,60 $7.994,57 $8.403,89 $8.844,25 $9.316,54 $9.823,36 $10.365,61 $10.946,08 $11.567,82 $12.231,81
Sueldo Jefe Marketing $7.614,60 $7.994,57 $8.403,89 $8.844,25 $9.316,54 $9.823,36 $10.365,61 $10.946,08 $11.567,82 $12.231,81
Honorarios Profesionales   $5.432,40 $5.703,48 $5.995,49 $6.309,66 $6.646,59 $7.008,17 $7.395,02 $7.809,14 $8.252,70 $8.726,41
Honorarios Profesionales $2.530,08 $2.656,33 $2.792,34 $2.938,65 $3.095,58 $3.263,98 $3.444,15 $3.637,02 $3.843,60 $4.064,23
Internet $929,55 $975,94 $1.025,90 $1.079,66 $1.137,32 $1.199,19 $1.265,38 $1.336,24 $1.412,14 $1.493,20
Mantenimiento Camión $1.147,64 $1.204,91 $1.266,60 $1.332,97 $1.404,15 $1.480,54 $1.562,27 $1.649,75 $1.743,46 $1.843,53
Gastos de Distribución y Venta 
Combustible (Camión) $506,08 $531,34 $558,54 $587,81 $619,20 $652,88 $688,92 $727,50 $768,82 $812,95
Combustible (Blanca) $677,29 $711,09 $747,50 $786,67 $828,67 $873,75 $921,98 $973,62 $1.028,92 $1.087,98
Peajes $60,72 $63,75 $67,02 $70,53 $74,29 $78,34 $82,66 $87,29 $92,25 $97,54
Cargador $759,02 $796,90 $837,70 $881,60 $928,67 $979,19 $1.033,24 $1.091,11 $1.153,08 $1.219,27
copias $188,54 $197,95 $208,08 $218,99 $230,68 $243,23 $256,66 $271,03 $286,43 $302,87
Gastos de Publicidad $21.934,37 $24.132,57 $26.351,05 $28.613,20 $31.006,26 $33.547,46 $36.174,82 $38.970,57 $41.943,83 $45.102,07
Depreciación Maquinaria y Equipo $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22
Depreciación Muebles y Enseres $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00
Depreciación Equipo de Computación $1.733,16 $1.733,16 $1.733,16
Depreciación Equipo de Medico $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00
TOTAL GASTOS $304.417,64 $320.520,87 $337.718,57 $354.362,77 $374.039,14 $395.127,50 $417.598,59 $441.636,90 $467.362,77 $494.819,97
UTILIDAD BRUTA $134.269,78 $162.130,53 $189.302,51 $217.901,30 $246.086,14 $275.821,62 $305.897,87 $337.774,44 $371.513,73 $407.221,42
15% Trabajadores $20.140,47 $24.319,58 $28.395,38 $32.685,19 $36.912,92 $41.373,24 $45.884,68 $50.666,17 $55.727,06 $61.083,21
25% Impuesto Renta $28.532,33 $34.452,74 $40.226,78 $46.304,03 $52.293,31 $58.612,09 $65.003,30 $71.777,07 $78.946,67 $86.534,55
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Depreciación Maquinaria y Equipo $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22 $1.852,22
Depreciación Muebles y Enseres $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00
Depreciación Equipo de Computación $1.733,16 $1.733,16 $1.733,16
Depreciación Equipo de Medico $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00
Maquinaria y Equipo 18520,22
Muebles y Enseres 1800,00
Equipo de Computación 2400,00
Equipo Medico 600,00
Sistema Electrónico Tarjetas 2800,00
Capital de Trabajo 55000,00 $2.464,00 $2.057,00 $1.754,50 $1.523,50 $1.347,50 $1.199,00 $1.083,50 $984,50 $902,00 $428,38
Recuperación Capital de Trabajo $69.217,50
Valor de Salvamento $40.560,11
Préstamo 26120,22
Amortización $1.547,05 1720,31 1912,99 2127,24 2365,49 2630,43 2925,04 3252,65 3616,95 4022,32
 Préstamo 1 $4.589,90 4589,9 4589,9
 Préstamo 2 $16.863,00
 Préstamo 3 $1.356,57
Cuentas por Pagar $36.109,77
Obligaciones Laborales $18.668,92
Obligaciones IESS $3.959,89
Obligaciones Tributarias $4.281,45
Préstamo A TERCEROS $5.200,00
FLUJO NETO -55000,00 -$5.618,19 $98.816,38 $116.248,34 $137.353,56 $155.259,15 $174.099,07 $193.093,57 $213.186,27 $234.413,27 $367.022,79
Factor TMAR (1,0764)^0 (1,0764)^-1 (1,0764)^-2 (1,0764)^-3 (1,0764)^-4 (1,0764)^-5 (1,0764)^-6 (1,0764)^-7 (1,0764)^-8 (1,0764)^-9 (1,0764)^-10
Flujo Descontado -55000,00 -$5.219,42 $85.286,75 $93.210,68 $102.316,38 $107.445,63 $111.932,02 $115.332,57 $118.295,91 $120.842,30 $175.774,61
VAN 970217,43
TIR 87%
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FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO RELACIÓN BENEFICIO
DATOS REFERENCIALES
Años 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
FLUJO DE CAJA
Ventas $ 438.687,42 $ 482.651,40 $ 527.021,08 $ 572.264,07 $ 620.125,28 $ 670.949,12 $ 723.496,46 $ 779.411,34 $ 838.876,50 $ 902.041,39
Recuperación Capital de Trabajo $ 69.217,50
Valor de Salvamento $ 40.560,11
Préstamo $ 26.120,22
FLUJO NETO $ 26.120,22 $ 438.687,42 $ 482.651,40 $ 527.021,08 $ 572.264,07 $ 620.125,28 $ 670.949,12 $ 723.496,46 $ 779.411,34 $ 838.876,50 $ 1.011.819,00
Factor TMAR (1,0764)^0 (1,0764)^-1 (1,0764)^-2 (1,0764)^-3 (1,0764)^-4 (1,0764)^-5 (1,0764)^-6 (1,0764)^-7 (1,0764)^-8 (1,0764)^-9 (1,0764)^-10
Flujo Descontado $ 26.120,22 $ 407.550,56 $ 416.568,28 $ 422.578,04 $ 426.286,64 $ 429.151,85 $ 431.367,53 $ 432.136,14 $ 432.491,13 $ 432.448,93 $ 484.580,51
VAN $ 4.341.279,82
VAN 
 
El VAN del inversionista es $ 970217,43 positivo lo cual quiere decir que el proyecto es 
rentable y se acepta. 
 
TIR (TASA INTERNA DE RETORNO) 
 
La TIR del inversionista es del 87% 
 
4.6.4. FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO RELACIÓN BENEFICIO 
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4.6.5. FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO RELACIÓN COSTO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO RELACIÓN COSTO
DATOS REFERENCIALES
Gastos Operacionales 
Mano de Obra Directa $39.812,33 $41.798,96 $43.939,07 $46.241,48 $48.710,77 $51.360,64 $54.195,74 $57.230,71 $60.481,41 $63.953,04
Materia Prima $123.788,01 $129.965,03 $136.619,24 $143.778,09 $151.455,84 $159.695,04 $168.510,20 $177.946,78 $188.054,15 $198.848,46
Gastos No Operacionales 
Gastos Patronales
Decimo Cuarto Sueldo $3.120,00 $3.275,69 $3.443,40 $3.623,84 $3.817,35 $4.025,01 $4.247,20 $4.485,04 $4.739,79 $5.011,85
Decimo Tercer Sueldo $3.847,68 $4.039,68 $4.246,51 $4.469,03 $4.707,67 $4.963,77 $5.237,77 $5.531,09 $5.845,25 $6.180,77
Aportes $1.030,51 $1.081,93 $1.137,32 $1.196,92 $1.260,84 $1.329,43 $1.402,81 $1.481,37 $1.565,51 $1.655,37
Vacaciones $1.922,57 $2.018,51 $2.121,86 $2.233,04 $2.352,29 $2.480,25 $2.617,16 $2.763,72 $2.920,70 $3.088,35
Departamento de RRHH Y Marketing
Decimo Cuarto Sueldo $1.022,00 $1.073,00 $1.127,94 $1.187,04 $1.250,43 $1.318,45 $1.391,23 $1.469,14 $1.552,58 $1.641,70
Decimo Tercer Sueldo $2.150,00 $2.257,29 $2.372,86 $2.497,20 $2.630,55 $2.773,65 $2.926,75 $3.090,65 $3.266,20 $3.453,68
Aportes $2.876,70 $3.020,25 $3.174,88 $3.341,25 $3.519,67 $3.711,14 $3.916,00 $4.135,29 $4.370,18 $4.621,02
Vacaciones $511,00 $536,50 $563,97 $593,52 $625,21 $659,23 $695,61 $734,57 $776,29 $820,85
Gastos de Fabricación 
Energía Eléctrica $2.763,86 $2.901,78 $3.050,35 $3.210,19 $3.381,61 $3.565,57 $3.762,39 $3.973,08 $4.198,75 $4.439,76
Soat Camioneta Blanca $109,64 $115,11 $121,00 $127,34 $134,14 $141,44 $149,25 $157,61 $166,56 $176,12
Soat Camión $106,22 $111,52 $117,23 $123,38 $129,96 $137,03 $144,60 $152,70 $161,37 $170,63
Arriendos BALZAC $10.884,40 $11.427,54 $12.012,63 $12.642,09 $13.317,17 $14.041,63 $14.816,73 $15.646,46 $16.535,18 $17.484,30
Arriendo Local Balzac $12.093,78 $12.697,26 $13.347,36 $14.046,76 $14.796,86 $15.601,81 $16.463,03 $17.384,96 $18.372,43 $19.427,00
Condominio Local Balzac $2.277,07 $2.390,70 $2.513,10 $2.644,79 $2.786,02 $2.937,58 $3.099,73 $3.273,32 $3.459,24 $3.657,80
energía Eléctrica  market $1.232,15 $1.293,63 $1.359,87 $1.431,12 $1.507,55 $1.589,56 $1.677,30 $1.771,23 $1.871,83 $1.979,28
Matricula blanca $61,14 $64,19 $67,48 $71,02 $74,81 $78,88 $83,23 $87,89 $92,88 $98,22
Matricula Camión $89,56 $94,03 $98,85 $104,03 $109,58 $115,54 $121,92 $128,75 $136,06 $143,87
Teléfono $1.806,48 $1.896,62 $1.993,73 $2.098,20 $2.210,24 $2.330,48 $2.459,12 $2.596,83 $2.744,33 $2.901,86
Celulares $2.417,74 $2.538,39 $2.668,36 $2.808,18 $2.958,13 $3.119,06 $3.291,23 $3.475,54 $3.672,95 $3.883,77
Agua $4.128,08 $4.334,07 $4.555,97 $4.794,71 $5.050,74 $5.325,50 $5.619,47 $5.934,16 $6.271,22 $6.631,19
Gastos Administrativos
Sueldo Gerente de Mercadeo $ 3.315,92 $ 3.481,39 $ 3.659,63 $ 3.851,40 $ 4.057,06 $ 4.277,77 $ 4.513,90 $ 4.766,68 $ 5.037,43 $ 5.326,58
Sueldo Gerente comercial $ 6.588,71 $ 6.917,48 $ 7.271,66 $ 7.652,69 $ 8.061,35 $ 8.499,89 $ 8.969,08 $ 9.471,35 $ 10.009,32 $ 10.583,86
Sueldo Gerente de Producción $ 4.389,06 $ 4.608,07 $ 4.844,00 $ 5.097,83 $ 5.370,05 $ 5.662,18 $ 5.974,74 $ 6.309,32 $ 6.667,69 $ 7.050,42
Sueldo Supervisor de producción $ 5.122,91 $ 5.378,54 $ 5.653,92 $ 5.950,19 $ 6.267,93 $ 6.608,90 $ 6.973,71 $ 7.364,24 $ 7.782,53 $ 8.229,25
Sueldo Asistente Contable $ 4.427,64 $ 4.648,58 $ 4.886,59 $ 5.142,64 $ 5.417,26 $ 5.711,96 $ 6.027,26 $ 6.364,79 $ 6.726,31 $ 7.112,40
Sueldo Asistente Contable $ 3.807,36 $ 3.997,35 $ 4.202,01 $ 4.422,20 $ 4.658,34 $ 4.911,76 $ 5.182,88 $ 5.473,13 $ 5.784,00 $ 6.116,00
Sueldo Chofer $ 5.494,83 $ 5.769,02 $ 6.064,39 $ 6.382,17 $ 6.722,98 $ 7.088,71 $ 7.480,00 $ 7.898,88 $ 8.347,54 $ 8.826,69
Sueldo Jefe Recursos Humanos $ 7.614,60 $ 7.994,57 $ 8.403,89 $ 8.844,25 $ 9.316,54 $ 9.823,36 $ 10.365,61 $ 10.946,08 $ 11.567,82 $ 12.231,81
Sueldo Jefe Marketing $ 7.614,60 $ 7.994,57 $ 8.403,89 $ 8.844,25 $ 9.316,54 $ 9.823,36 $ 10.365,61 $ 10.946,08 $ 11.567,82 $ 12.231,81
Honorarios Profesionales   $ 5.432,40 $ 5.703,48 $ 5.995,49 $ 6.309,66 $ 6.646,59 $ 7.008,17 $ 7.395,02 $ 7.809,14 $ 8.252,70 $ 8.726,41
Honorarios Profesionales $ 2.530,08 $ 2.656,33 $ 2.792,34 $ 2.938,65 $ 3.095,58 $ 3.263,98 $ 3.444,15 $ 3.637,02 $ 3.843,60 $ 4.064,23
Internet $ 929,55 $ 975,94 $ 1.025,90 $ 1.079,66 $ 1.137,32 $ 1.199,19 $ 1.265,38 $ 1.336,24 $ 1.412,14 $ 1.493,20
Mantenimiento Camión $ 1.147,64 $ 1.204,91 $ 1.266,60 $ 1.332,97 $ 1.404,15 $ 1.480,54 $ 1.562,27 $ 1.649,75 $ 1.743,46 $ 1.843,53
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Gastos de Distribución y Venta 
Combustible (Camión) $ 506,08 $ 531,34 $ 558,54 $ 587,81 $ 619,20 $ 652,88 $ 688,92 $ 727,50 $ 768,82 $ 812,95
Combustible (Blanca) $ 677,29 $ 711,09 $ 747,50 $ 786,67 $ 828,67 $ 873,75 $ 921,98 $ 973,62 $ 1.028,92 $ 1.087,98
Peajes $ 60,72 $ 63,75 $ 67,02 $ 70,53 $ 74,29 $ 78,34 $ 82,66 $ 87,29 $ 92,25 $ 97,54
Cargador $ 759,02 $ 796,90 $ 837,70 $ 881,60 $ 928,67 $ 979,19 $ 1.033,24 $ 1.091,11 $ 1.153,08 $ 1.219,27
copias $ 188,54 $ 197,95 $ 208,08 $ 218,99 $ 230,68 $ 243,23 $ 256,66 $ 271,03 $ 286,43 $ 302,87
Gastos de Publicidad $ 21.934,37 $ 24.132,57 $ 26.351,05 $ 28.613,20 $ 31.006,26 $ 33.547,46 $ 36.174,82 $ 38.970,57 $ 41.943,83 $ 45.102,07
15% Trabajadores $ 20.140,47 $ 24.319,58 $ 28.395,38 $ 32.685,19 $ 36.912,92 $ 41.373,24 $ 45.884,68 $ 50.666,17 $ 55.727,06 $ 61.083,21
25% Impuesto Renta $ 28.532,33 $ 34.452,74 $ 40.226,78 $ 46.304,03 $ 52.293,31 $ 58.612,09 $ 65.003,30 $ 71.777,07 $ 78.946,67 $ 86.534,55
Maquinaria y Equipo $ 18.520,22
Muebles y Enseres $ 1.800,00
Equipo de Computación $ 2.400,00
Equipo Medico $ 600,00
Sistema Electrónico Tarjetas $ 2.800,00
Capital de Trabajo $ 55.000,00 $ 2.464,00 $ 2.057,00 $ 1.754,50 $ 1.523,50 $ 1.347,50 $ 1.199,00 $ 1.083,50 $ 984,50 $ 902,00 $ 428,38
Amortización $ 1.547,05 $ 1.720,31 $ 1.912,99 $ 2.127,24 $ 2.365,49 $ 2.630,43 $ 2.925,04 $ 3.252,65 $ 3.616,95 $ 4.022,32
 Préstamo 1 $ 4.589,90 $ 4.589,90 $ 4.589,90
 Préstamo 2 $ 16.863,00
 Préstamo 3 $ 1.356,57
Cuentas por Pagar $ 36.109,77
Obligaciones Laborales $ 18.668,92
Obligaciones IESS $ 3.959,89
Obligaciones Tributarias $ 4.281,45
Préstamo A TERCEROS $ 5.200,00
FLUJO NETO $ 81.120,22 $ 444.305,61 $ 383.835,02 $ 410.772,74 $ 434.910,51 $ 464.866,13 $ 496.850,05 $ 530.402,89 $ 566.225,07 $ 604.463,23 $ 644.796,21
Factor TMAR (1,0764)^0 (1,0764)^-1 (1,0764)^-2 (1,0764)^-3 (1,0764)^-4 (1,0764)^-5 (1,0764)^-6 (1,0764)^-7 (1,0764)^-8 (1,0764)^-9 (1,0764)^-10
Flujo Descontado $ 81.120,22 $ 412.769,98 $ 331.281,52 $ 329.367,35 $ 323.970,26 $ 321.706,22 $ 319.435,52 $ 316.803,56 $ 314.195,22 $ 311.606,63 $ 308.805,90
VAN $ 3.371.062,39
TIR
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PERIODO DE RECUPERACIÓN
Años 0 1 2 3 4 5
FLUJO NETO DEL PROYECTO -81120,22 -4071,14 100536,69 118161,33 139480,80 157624,64 176729,50 196018,61 216438,92 238030,22 371045,11
       
CALCULO TIEMPO
PR: 85191,36
PR: 0,8473658
PR: 10 MESES
PR: 5 DÍAS
   
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO PERÍODO DE RECUPERACIÓN 
PERIODO DE RECUPERACIÓN
Años 0 1 2 3 4 5
FLUJO SIMPLE -81120,22 -4071,14 100536,69 118161,33 139480,80 157624,64 176729,50 196018,61 216438,92 238030,22 371045,11
FLUJO ACUMULADO -81120,22 -85191,36 15345,34 133506,66
PRI= -0,84736581 Años MESES
1 12
PRI= 1,84736581 0,84736581 X
PRI= 1,84736581
1 AÑO, 10 MESES, 5 DIAS 10,1683897
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO PERÍODO DE RECUPERACIÓN 
RELACIÓN COSTO –BENEFICIO  
ܴܤ	/		ܥ = ܸܣܰ	ܤܧܰܧܨܫܥܫܱܵ
ܸܣܰ	ܥܱܱܵܶܵ	
 
ܴܤ	/	ܥ = 4220794,803290203,89 
 
ܴܤ	/	ܥ =	1,282836851 
 
ܸܣܰ = ܸܣܰ	ܤܧܰܧܨܫܥܫܱ − ܸܣܰ	ܥܱܱܵܶܵ	 
ܸܣܰ = 4`220.794,80− 3`290.203,89	 
ܸܣܰ =930.590,91 
 
4.6.6. PERIODO DE RECUPERACIÓN DEL PROYECTO 
 
ܴܲ = ܣܽ + ி஺௔
ிௌௗ
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Este proyecto se recupera en 1 año, 10 meses y 5 días. 
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CONCLUSIÓN 
 
En conclusión podemos decir  que en la propuesta operativa después del análisis FODA de la 
empresa, se realizan las posibles estrategias a aplicarse para su mejor funcionamiento, 
mejorando el clima laboral de los colaboradores  que se sientan bien en sus puestos de trabajo, y 
mejoren la producción, para lo cual se crea el Departamento de Recursos Humanos, para un 
mejor control del personal ya que la empresa necesita un personal calificado, para mejorar el 
Departamento Administrativo y mejor control del recurso económico se pretende contratar a un 
asistente contable que ayude en el manejo de las cuentas de la empresa, para incrementar las 
ventas se debe  crear el Departamento de Marketing, realizando una buena publicidad para dar a 
conocer el servicio y mejorar el volumen de ventas. Para ayudar al proceso de producción 
optimizando el recurso económico y el tiempo se necesita adquirir nueva maquinaria que mejore 
y optimice recursos y así la empresa incremente su utilidad ya que no existen desperdicios de 
materia prima y lo realiza en menos tiempo. Para poder cumplir con todo lo requerido 
anteriormente la empresa necesita de financiamiento por lo que solicita un préstamo a la CFN y 
el Gerente General dueño de la empresa también invierte en la misma con sus propios recursos. 
 
La empresa debe realizar un Flujo de Efectivo del Proyecto para conocer si la inversión o el 
proyecto es viable y ya una vez conocido los resultados con su van positivo y su recuperación 
del dinero en dos años, se puede concluir que el proyecto es viable y la empresa lo puede aplicar 
para mejorar su situación económica y también le permite pagar el préstamo de la CFN y los 
demás prestamos que mantiene con Banco Pichincha y la Cooperativa Cotocollao y le queda 
una rentabilidad. 
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CAPITULO V 
 
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
5.1.CONCLUSIONES  
 
1. Podemos decir que la fundamentación teórica es una herramienta que nos ayuda a 
conocer los conceptos aplicarse en la Planificación Estratégica para poder mejorar  y 
adaptar  sus herramientas a la situación actual empresa. 
 
2. La falta de una Planificación adecuada en la empresa ha hecho que esta cometa muchos 
errores en la parte administrativa,  como por ejemplo el  poco control en el  manejo de 
sus recursos económicos dando como resultado el incumpliendo de pago a proveedores 
y perdiendo la confianza crediticia, además la empresa para poder proveerse de materia 
prima  ha acudido al endeudamiento para poder financiarse y como consecuencia  a 
incrementado sus cuentas por pagar. 
 
3. La misión no tiene una identidad con las actividades que realiza la empresa y peor aún 
no tiene definido el servicio que brinda a sus clientes. Además su visión no visualiza 
una acción a desarrollar en el futuro ya que no toma en cuenta el impacto de las nuevas 
tecnologías, las expectativas cambiantes del cliente y las necesidades de la empresa.  
 
4. La empresa no ha elaborado un reglamento interno por lo que todo el personal de la 
empresa no tiene normas a regirse ni políticas que cumplir.  
 
5. La falta de una maquinaria ha hecho que la empresa pierda tiempo y dinero en la 
elaboración de los menús  lo cual se ha incurrido en más gastos debido al 
mantenimiento de la maquinaria obsoleta. 
 
 
6. La empresa ha mantenido un precio único desde el año 2008 hasta el año 2010 sin 
contemplar la inflación que afecta directamente a la compra de materia prima, que por 
lo general son productos de la canasta básica familiar esto ha llevado a que en muchos 
contratos pierda y no recupere su inversión lo cual afecta a su rentabilidad. 
 
7. La propuesta de planificación establecida es un nuevo punto de vista para la empresa 
con el objetivo de que la administración y todos quienes conforman Balzac Catering 
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renueven su visión sobre la misma y exalten su enfoque a la misión y objetivos de la 
empresa, por lo cual se realizo una propuesta modificando su misión, visión, políticas y 
objetivos para cumplir con esto se implemento el Cuadro de Mando Integral que es una 
herramienta que nos ayuda a tomar las estrategias para implementarlas en la empresa y 
ponerlas en funcionamiento y asi cumplir las metas de la misma. 
 
8. Los índices financieros reflejan el alto endeudamiento que posee la empresa, su falta de 
liquidez, y su falta de control en sus recursos financieros,  por lo que podemos concluir 
que la empresa   se encuentra en una inestabilidad económica   y por ende no puede 
aprovechar las oportunidades que le ofrecer el mercado para incrementar sus ventas.  
 
9. En la evaluación financiera del proyecto se considero una inversión de $55.000,00 
dólares para la disminución del endeudamiento, además se pretende adquirir un 
préstamo de $26.120,22  para la adquisición de la nueva maquinaria, e invertir en la 
creación de nuevos departamentos, con esto se pretende disminuir la iliquidez de la 
empresa, en cuanto a los gastos se  tomo como base el cálculo de los costos unitarios de 
la empresa del año 2010 en los cuales se establece la proyeccion de la inflación para ser 
estimados desde el año 2011, con esta evaluación se puede concluir que la empresa 
puede cubrir el préstamo otorgado por la CFN así como los prestamos que mantiene con 
las Instituciones Financieras, ya que para cumplir con esta expectativa se va a tomar el 
incremento del precio según la inflación, esto es importante ya que la empresa debe 
tomar las fluctuaciones de la inflación cada año para poder proyectarse y así 
presupuestar correctamente sus ingresos y costos. 
 
10.  El proyecto de inversión es factible por su pronta recuperación de la inversión que es 
en un año y 10 meses, lo que refleja que la inversión que se realiza en el proyecto es 
adecuado para mejorar su maquinaria, cubrir en gran mayoría las deudas que la empresa 
viene arrastrando de años anteriores, en cuanto al flujo del inversionista  nos da un 
porcentaje mayor ya que además de cubrir las deudas anteriores se cubre el préstamo 
realizado para la adquisición de la nueva maquinaria. En conclusión la empresa debe 
aceptar el proyecto por los resultados de los métodos de valoración que es el VAN con 
un valor en el proyecto de $929.104,05 dólares y su TIR con porcentaje del 68%, en 
cuanto al Flujo del inversionista la empresa posee un VAN de  $930.590,91dólares y su 
TIR de 86%, estos resultados nos da una expectativa positiva para la empresa, si se 
mantiene y proyecta su precio de venta conjuntamente con sus gastos puede manejar de 
una mejor manera sus recursos económicos para que existe una rentabilidad apropiada y 
mejorar su liquidez.   
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5.2.RECOMENDACIONES  
 
1. En toda empresa lo más importante es su Misión, Visión y Objetivos ya que en 
esto se describe su servicio o bien que ofrece en el mercado y a dónde quiere 
llegar, por lo que es importante que tanto los colaboradores de los más bajos 
cargos hasta los jefes de los más altos rangos conozcan la Misión y Visión de la 
empresa para que se enfoquen en lo que se quiere alcanzar. 
 
2. Con la nueva maquinaria  que la empresa debe comprar se pretende bajar 
costos y optimizar tiempos que es muy importante, de esta manera aumenta la 
rentabilidad de la empresa y paga sus obligaciones pendientes que se 
encuentran en mora. 
 
 
3. Para incrementar su capital de trabajo se debe aprovechar el financiamiento de 
las Instituciones públicas, que son a más bajos costos y sus plazos de pago son 
más largos que las Instituciones Financieras del Sector Privado por lo que 
puede trabajar tranquilamente hasta que se pague la primera cuota del 
préstamo. 
 
4. Para seleccionar el personal más adecuado para las actividades de la empresa y 
mejorar el clima laboral se pretende crear un departamento de Recursos 
Humanos que ayude a los directivos a mejorar sus relaciones laborales con sus 
empleados, además en el área contable para un mejor control administrativo se 
debe contratar a una persona. Para incrementar sus ventas y hacer que el 
servicio sea conocido en el mercado insatisfecho es necesario la creación del 
Departamento de Marketing manteniendo una  innovación permanente del 
servicio que se brinda, para más seguridad y comodidad de los colaboradores se 
debe crear el área médica para contrarrestar cualquier emergencia que se pueda 
presentar en el área de producción. 
 
 
5. Para lograr incrementar sus ingresos se debe estar al día con las obligaciones 
tributarias y patronales para poder participar en el Portal de Compras Públicas, 
ya que estos tipos de contratos benefician a la empresa, porque permiten 
mejorar sus utilidades para poder disminuir sus deudas y recuperar su capital de 
trabajo. 
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6. Para lograr mejorar el compromiso del personal con la empresa se debe dar 
charlas de motivación, mantener comunicación con los colaboradores para 
conocer sus inquietudes y solucionar los inconvenientes que tenga dentro de la 
empresa, por otro lado los incentivos son la parte más importante, ya que se 
debe premiar el esfuerzo y dedicación al trabajo que realizan, estos pueden ser 
económicos o reconocimientos, y mantener un buen ambiente laboral. 
 
7. Para mantener la fidelidad de los clientes y satisfacer sus necesidades se debe 
mantener en continua innovación el servicio de catering, para ello se debe crear 
las tarjetas recargables, que es un sistema en el cual el cliente puede recargar su 
tarjeta con el valor que desee y consumir el servicio. 
 
 
8. Todas las semanas se debe realizar cambios en los menús, para que no se 
convierta en rutina de consumir lo mismo todos los días, y más bien que en la 
hora del almuerzo sea un tiempo para relajarse y disfrutar. 
 
9. Se debe realizar alianzas estratégicas con los proveedores en cuanto a los 
precios, ya que en tiempos de inflación por los que atraviesa el país, se debe 
mantener los precios para que esto no afecte a la empresa, y se llegue a 
acuerdos comerciales y no se tenga que preocupar ni tomar otras alternativas en 
cuanto a precios. 
 
 
10.  En la empresa se debe crear reglamentos de trabajo, para que los colaboradores 
tengan normas por las que tengan que regirse y cumplan con su horario, 
actividades y tiempos de trabajo establecidos y que cada uno de ellos, 
mantengan la disciplina y el respeto con sus compañeros y jefes. 
 
11.   Los altos mandos de la empresa deben capacitarse en los temas como por 
ejemplo: ser un buen líder dentro de la organización y los colaboradores lo 
vean así, aquella persona que estimula, promueve el cambio, la creatividad en 
las actividades que realiza.     
 
 
12.  Se recomienda al departamento de contabilidad tomar en cuenta la inflación al 
momento de incrementar los precios y proyectar sus costos. 
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ANEXOS 
 
ANEXO 1. Planificación Estratégica Correos del Ecuador 
 
PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA 
2010  
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DETERMINACIÓN DE OBJETIVOS ESTRATÉGICOS AÑO 2010 
 
1 MARCO FILOSÓFICO 
 
1.1 ¿Por qué la misión de CDE? 
 
Las comunicaciones constituyen un área estratégica del Estado, y deben estar garantizadas y ser 
universales, es decir, ponerlas al alcance de todos los ciudadanos y en todas las regiones del 
país. Dentro del espectro de las comunicaciones, existen varias modalidades y formas de 
relacionarse, entre ellas, la más importante es la comunicación escrita que generan los 
pobladores tanto en el interior de la nación como hacia el exterior y viceversa. 
 
Adicionalmente, el mundo entero ha incursionado en una globalización que permite 
transferencia de información, tecnología, conocimiento, y recurso humano. En tal virtud se 
define la misión de la siguiente manera: 
 
1.2 Misión 
 
Correos del Ecuador es una institución pública, con carácter empresarial, que presta servicios 
postales oportuna y eficientemente, con mayor cobertura nacional e internacional, a bajo costo, 
orientados a satisfacer las necesidades de nuestros clientes a través de la integración del Ecuador 
con el mundo. 
 
1.3 ¿Por qué la visión de CDE? 
 
En el mercado ecuatoriano existen alrededor de 220 empresas que se dedican a brindar servicio 
de courier e incursionan en recepción, transporte, distribución y entrega de correspondencia, 
siendo las más importantes DHL, Servientrega, Fedex, Laar Courier, Urbano Express, TNT, 
UPS, Tramaco Express y World Courier. Estas compañías poseen tecnología de punta, como 
sistemas de rastreo satelital, seguimiento de correspondencia (tracking) por la Web, 
comunicaciones satelitales, flota aérea propia (como el caso de DHL y Fedex); su personal de 
campo tiene apoyo directo, a través de equipos (hand-hels, palm, escáner) que transmiten 
información, como facturación, nueva correspondencia, despachos, etc., de forma directa a las 
oficinas centrales. 
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Estas empresas de la competencia están presentes en las principales ciudades, como Quito, 
Guayaquil, Cuenca, Ambato, Manta, Machala e Ibarra. En el ámbito internacional pueden 
enlazarse con cualquier región del planeta; poseen gran imagen corporativa, como el caso de las 
transnacionales DHL, UPS, FEDEX, TNT y en el segmento nacional, Servientrega, Laar 
Courier y Tramaco. 
 
Cabe mencionar que las empresas descritas no tienen presencia en todas las ciudades del 
Ecuador, discriminan a aquellas que no representan un contingente operacional considerable y 
cuyo rendimiento financiero está por debajo de las grandes ciudades. 
 
En este entorno, Correos del Ecuador debe operar bajo un criterio de punto de equilibrio, 
innovación permanente, presencia nacional y atender a todos los grupos sociales, especialmente 
a aquel segmento considerado modesto en su ingreso y capacidad de gestión. Ante esto, el 
propósito de Correos del Ecuador, como empresa pública, es dotar del servicio postal, sin 
distinción alguna a todos los segmentos de la población; a esto precisamente se le denomina 
Servicio Postal Universal. En tal razón su visión es: 
 
1.4 Visión 
Liderar el servicio postal universal ecuatoriano para el sector público y privado, con calidad, 
eficiencia, rapidez, alineando estrategias y logística del Estado, superando las expectativas de 
los clientes nacionales y extranjeros, con tarifas competitivas y desarrollando un ambiente 
laboral solidario, capacitado y productivo. 
 
2. DETERMINACIÓN DE OBJETIVOS ESTRATÉGICOS AÑO 2010 
 
La determinación de objetivos convierte a la visión estratégica en tareas específicas de 
desempeño. Bajo este contexto es necesario establecer objetivos de corto y largo alcance, y 
como resultado del trabajo realizado se fija como objetivos estratégicos los siguientes: 
 
· Incrementar la rentabilidad institucional en un 9 - 14% en el año 2010 
· Medir e incrementar la satisfacción del cliente interno en un 25 % 
· Fidelizacion de clientes actuales en un 90%. 
· Incrementar clientes empresariales en un 30% 
· Automatizar, homologar y estandarizar los procesos (En diferentes porcentajes 
detallados en el cuadro de acciones estratégicas). 
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ANEXO 2. Permisos de Funcionamiento  
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163 
ANEXO 3. Menus Empresa Balzac Catering  
EJEMPLO MENÚS 
 
 
MENÚ   BALZAC 
 
MENÚ  
SOPA: QUÍNOA 
CARNE SALTEADA 
FILETE DE POLLO A LA INGLESA 
MENESTRA DE GARBANZO 
ENS.  ZANAHORIA-BRÓCOLI 
ARROZ BLANCO       
JUGO  DE  TAMARINDO-BABACO 
POSTRE: DURAZNOS EN ALMÍBAR – FRUTA NATURAL 
 
MENÚ  
SOPA: CREMA DE BRÓCOLI/TRIANGULO DE PAN 
POLLO AL CARBÓN 
LOMO A LA PLANCHA 
PAPA CON SALSA DE QUESO 
ENS. LECHUGA-TOMATE 
ARROZ  BLANCO        
JUGO  NARANJA-GUAYABA 
POSTRE: ENVUELTO DE MAQUEÑO - FRUTA AL NATURAL. 
 
MENÚ  
SOPA: LOCRO DE ZAMBO 
LENGUA A LA MOSTAZA 
SALON A LA CERVEZA 
CROQUETA DE YUCA 
ARROZ BLANCO 
ENS. ARVEJA- PALMITO 
 JUGO DE TOMATE DE ARBOL-LIMON 
POSTRE: RELAMPAGOS - FRUTA AL NATURAL. 
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MENÚ         
SOPA: MENUDENCIA 
CHULETA A LA PLANCHA CON SALSA CHINA 
ARROZ CUBANO 
PLATANOS FRITOS 
ENS. VAINITA-RABANO  
ARROZ BLANCO       
JUGO  DE  NARANJILLA-FRUTILLA 
POSTRE: MUCHINES DE YUCA -FRUTA AL NATURAL 
  
MENÚ  
SOPA: CALDO DE PATAS 
PINCHO MIXTO 
PINCHO DE POLLO  (OPCIONAL) 
ENSALADA RUSA 
ENS: AGUACATE-CHOCHOS 
ARROZ BLANCO 
BEBIDA: QUAKER-MELON 
POSTRE: PIE DE MANZANA-FRUTA AL NATURAL 
 
MENÚ  
SOPA: JULIANA     
PARGO  
CHIFLES 
ENS: ENCEBOLLADO 
ARROZ BLANCO 
JUGO  DE  TUTTI FRUTTI 
POSTRE: MONCAIBA - FRUTA AL NATURAL 
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ANEXO 4. EQUIPAMIENTO DE LA EMPRESA BALZAC CATERING 
Para la producción de los menús la empresa cuenta con equipamiento que se describe a 
continuación: 
1. COCINAS DE 6 QUEMADORES  
 
 
2. OLLAS 
  
3. Cuarto Frio  
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4. Mesa Chef 
 
5. Mesas de Trabajo 
 
6. Refrigeradoras 
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7.  Hornos 
 
8. Pailas y sartenes  
 
 
 
 
1.   Utensilios de Cocina 
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2.  LICUADORAS INDUSTRIALES Y EXPRIMIDOR. 
 
3.   Plancha Industrial y Campana Extractora  
 
4.   Mesa Frías y Exhibidor 
     
5. Service, Transportadores de Comida, Self Service, Vajilla, Porta Cubiertos, Vasos, 
Cubiertos, Jugueras 
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6.   PORTA BANDEJAS, ESTANTERÍAS  Y  COCHES  
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ANEXO 5. Proforma Maquinaria Nueva 
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ANEXO 6. Proyección Inflación  
1.- Formulas  
1. ܾ = 	௡ ∑(௟௡௫)௬ି∑ ௟௡௫∑ ௬
௡ ∑(௟௡௫)మି∑(௟௡௫)మ  
2. ܽ = 	∑௬ି௕∑ ௟௡௫
௡
 
2. Solución  
1.   ܾ = 	௡∑(௟௡௫)௬ି∑ ௟௡௫ ∑௬
௡ ∑(௟௡௫)మି∑(௟௡௫)మ  
. ܾ = 	 ଺	(ଶଽ.ହଶସ଺ହଽ)ି	(଺.ହ଻ଽଶହଵ)(ଶସ.ଽହ)
଺(ଽ.ସହଽସଷ଺)ି(଺.ହ଻ଽଶହଵ)మ  
. ܾ = 	0.986544277 
2. ܽ = 	∑௬ି௕∑ ௟௡௫
௡
 
ܽ = 	24.95 − (0.986544277)(6.579251)6  
 
ܽ = 3.076546263 
 
 
2.  Proyecciones 
Formula  
 y= ܽ + ܾ݈݊ݔ  
11. Año 2012 
b) y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 3.07076546263 + 0.986544277ln7 
 y = 4.99 
 
 
12. Año 2013 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 3.07076546263 + 0.986544277ln8 
 y = 5.12 
13. Año 2014 
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i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 3.07076546263 + 0.986544277ln9 
 y = 5.24 
14. Año 2015 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 3.07076546263 + 0.986544277ln10 
 y = 5.34 
15. Año 2016 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 3.07076546263 + 0.986544277ln11 
 y = 5.44 
16. Año 2012 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 3.07076546263 + 0.986544277ln12 
 y = 5.52 
17. Año 2013 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 3.07076546263 + 0.986544277ln13 
 y = 5.60 
18. Año 2014 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 3.07076546263 + 0.986544277ln14 
 y = 5.68 
 
19. Año 2015 
i. y = ܽ + ܾ݈݊ݔ 
                                y = 3.07076546263 + 0.986544277ln15 
 y = 45.74 
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Proyección 
AÑOS Proyección Inflación  
2011 5,42% 
2012 4,99% 
2013 5,12% 
2014 5,24% 
2015 5,34% 
2016 5,44% 
2017 5,52% 
2018 5,60% 
2019 5,68% 
2020 5,74% 
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ANEXO 7. COSTO UNITARIO, TOTALES FIJOS Y VARIABLES 2010 
BALZAC CATERING 
 
 
 
COSTO UNITARIO, TOTALES FIJOS Y VARIABLES 2010
                                                  Compras Globales 
Mensual Anual
Concepto Medida Valor Medida Valor 
Costo de Producción y Venta 
MATERIA PRIMA DIRECTA 
ABASTOS 
ARROZ 90,000 KILO 73,8000 90,000 KILO 73,8000
AZUCAR 50,000 KILO 43,5 50,000 KILO 43,5
ACEITE 30,000 KILO 67,2 30,000 KILO 67,2
AZUCAR IMPALPABLE 1,000 KILO 1,69 1,000 KILO 1,69
APANADURA 7,000 KILO 14,7 7,000 KILO 14,7
AGUAS AROMATICAS 50,000 UNIDAD 1,98 50,000 UNIDAD 1,98
ACEITE DE OLIVA 1,000 LITRO 3,26 1,000 LITRO 3,26
ANIS CHIQUITO 1,000 KILO 6,43 1,000 KILO 6,43
ACHIOTE 1,050 KILO 4,011 1,050 KILO 4,011
AJI PERUANO 1,000 KILO 2 1,000 KILO 2
AJONJOLI 0,510 KILO 3,8607 0,510 KILO 3,8607
ALBAHACA 1,000 KILO 0,25 1,000 KILO 0,25
AMARETO 1,000 LITRO 5,9467 1,000 LITRO 5,9467
ARROPE 1,000 KILO 3,96 1,000 KILO 3,96
AVENA 1,000 KILO 1,62 1,000 KILO 1,62
ARROZ DE CEBADA 1,000 KILO 1,5 1,000 KILO 1,5
CLAVO DE OLOR 1,000 KILO 11,33 1,000 KILO 11,33
CURRY 1,000 KILO 66 1,000 KILO 66
CAFE INSTANTANEO COLCAFE 1,000 kilo 5,34 1,000 kilo 5,34
CANELA 1,000 kilo 14,62 1,000 kilo 14,62
CANELA MOLIDA 1,000 kilo 21,64 1,000 kilo 21,64
CANGUIL 1,000 KILO 1,83 1,000 KILO 1,83
COCO SECO 1,000 KILO 6,74 1,000 KILO 6,74
COMINO 1,000 KILO 7,04 1,000 KILO 7,04
CREMA DE LECHE 1,000 LITRO 2,17 1,000 LITRO 2,17
CUBOS MAGGI GALLINA 1,000 KILO 6,6 1,000 KILO 6,6
CHOCOLATE NESTLE EN BARRA 1,000 KILO 1,098 1,000 KILO 1,098
ESTRAGON X 25GR 1,000 KILO 19,5 1,000 KILO 19,5
FIDEO DE SOPA 1,000 kilo 2,45 1,000 kilo 2,45
FIDEO MACARRON 1,000 KILO 1,68 1,000 KILO 1,68
GELATINA CON SABOR 1,000 kilo 6,3 1,000 kilo 6,3
GELATINA SIN SABOR 1,000 KILO 22,04 1,000 KILO 22,04
GRAGEAS 1,000 KILO 1,000 KILO
HOJA HUMITAS 100,000 UNIDAD 0,01 100,000 UNIDAD 0,01
HOJA DE LAUREL 1,000 kilo 29,33 1,000 kilo 29,33
HUEVOS 300,000 UNIDAD 33 300,000 UNIDAD 33
HARINA DE TRIGO 50,000 KILO 38,5 50,000 KILO 38,5
HARINA  SANTA LUCIA 1,000 kilo 1,6 1,000 kilo 1,6
HARINA DE MAIZ 1,000 kilo 0 1,000 kilo 0
HARINA DE HABA 5,000 KILO 8 5,000 KILO 8
HOJALDRINA 1,000 kilo 1,83 1,000 kilo 1,83
LENTEJA 1,000 kilo 2,68 1,000 kilo 2,68
MOSTAZA 3,700 kilo 7,5480 3,700 kilo 7,5480
MAYONESA  BALDE 4KG 1,000 kilo 1,96 1,000 kilo 1,96
MAIZ SABROSA 1,000 KILO 1,4 1,000 KILO 1,4
MANTECA DE CHANCHO 0,450 kilo 1,3995 0,450 kilo 1,3995
MAIZ 1,000 KILO 2,6 1,000 KILO 2,6
MAICENA  SIN MARCA 1,000 KILO 1,19 1,000 KILO 1,19
MIEL DE ABEJA 1,000 UNIDAD 3,09 1,000 UNIDAD 3,09
MERMELADA 1,000 KILO 2,17 1,000 KILO 2,17
MOTE 1,000 KILO 3,58 1,000 KILO 3,58
MANI 1,000 KILO 3,62 1,000 KILO 3,62
MOROCHO 1,000 KILO 1,52 1,000 KILO 1,52
NUTRA SWEET 1,000 UNIDAD 0,0579 1,000 UNIDAD 0,0579
NUEZ MOSCADA 1,000 KILO 41,67 1,000 KILO 41,67
NUECES 1,000 KILO 23,3 1,000 KILO 23,3
OREGANO 1,000 KILO 4,341 1,000 KILO 4,341
PASAS 0,800 KILO 3,488 0,800 KILO 3,488
PIMIENTA NEGRA 1,000 KILO 5,5 1,000 KILO 5,5
PANELA 1,000 UNIDAD 1,67 1,000 UNIDAD 1,67
PANELA MOLIDA 1,000 KILO 2,14 1,000 KILO 2,14
PALMITO 1,000 KILO 3,37 1,000 KILO 3,37
CANELONES 1,000 KILO 7,3118 1,000 KILO 7,3118
PAPRIKA 1,000 KILO 25,5 1,000 KILO 25,5
REGIAS 1,000 KILO 3,17 1,000 KILO 3,17
ROMERO 1,000 KILO 37 1,000 KILO 37
RICACAO 1,000 KILO 3,74 1,000 KILO 3,74
ROYAL 11,000 KILO 120,67 11,000 KILO 120,67
SALSA DE TOMATE 1,000 KILO 0,725 1,000 KILO 0,725
PASTA DE TOMATE 1,000 KILO 4 1,000 KILO 4
PASTA DE MANI 1,000 1,000
SALSA INGLESA 1,000 LITRO 1,37 1,000 LITRO 1,37
SALSA BB.QQ. 1,000 UNIDAD 1,27 1,000 UNIDAD 1,27
SALSA CHINA  400 ML 1,000 UNIDAD 2,58 1,000 UNIDAD 2,58
SAL 1,000 KILO 0,3 1,000 KILO 0,3
AZAFRAN 1,000 KILO 44,25 1,000 KILO 44,25
TAMARINDO 1,000 KILO 4,92 1,000 KILO 4,92
TOMILLO 1,000 KILO 184 1,000 KILO 184
TE CON LIMON 1,000 KILO 1,000 KILO
TALLARIN 1,000 KILO 1,000 KILO
VINAGRE 1,000 LITRO 0,41 1,000 LITRO 0,41
VINO TINTO PARA COMIDA 1,000 LITRO 5,07 1,000 LITRO 5,07
VINO BLANCO 1,000 LITRO 4,68 1,000 LITRO 4,68
PAN TAJADA 20 TAJADAS 1,000 UNIDAD 1,13 1,000 UNIDAD 1,13
ATUN 354 GM 1,000 UNIDAD 1,85 1,000 UNIDAD 1,85
LADY FRUIT 5 KG 1,000 KILO 5,27 1,000 KILO 5,27
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LEVADURA 500GR 1,000 KILO 3,16 1,000 KILO 3,16
HISHPINGO 1,000 KILO 29,2 1,000 KILO 29,2
ESENCIA DE NARANJA  500 ML 1,000 LITRO 5,58 1,000 LITRO 5,58
NESTEA 450 GR 1,000 KILO 3,68 1,000 KILO 3,68
RON CASTILLO 750 CC 1,000 LITRO 0 1,000 LITRO 0
MARVA CARTON 15 KL 1,000 KILO 2,29 1,000 KILO 2,29
SILKPACK 1,000 LITRO 4,2 1,000 LITRO 4,2
CARAMELO MENTA 1,000 FUNDA 1,51 1,000 FUNDA 1,51
HELADO 10 LT 1,000 LITRO 2,05 1,000 LITRO 2,05
MARGARINA BONELLA TARRINA 1 KG 1,000 KILO 2,77 1,000 KILO 2,77
FREJOL ROJO 1,000 KILO 1,67 1,000 KILO 1,67
CREMA TRES LECHES 1,000 LITRO 3,12 1,000 LITRO 3,12
REQUESON 1,000 KILO 5,96 1,000 KILO 5,96
CHOCOLATE  NESTLE TABLETA 1,000 KILO 9,38 1,000 KILO 9,38
PAN SANDUCHE 1,000 UNIDAD 0,27 1,000 UNIDAD 0,27
CALDO MAGGI 1,000 KILO 6,6 1,000 KILO 6,6
MANTECA VEGETAL 1,000 KILO 2,04 1,000 KILO 2,04
FREJOL  BOCA NEGRA 1,000 KILO 2,34 1,000 KILO 2,34
TOPING CHOCOLATE MILANO 1,000 KILO 3,24 1,000 KILO 3,24
COÑAC 1,000 LITRO 1,000 LITRO
SALAMI CERVECERO 1,000 KILO 1,000 KILO
VINO DURAZNO 1,000 LITRO 1,000 LITRO
DURAZNOS EN LATA 1,000 UNIDAD 1,000 UNIDAD
BEBIDAS GASEOSAS Y ALCOHOLICAS
AGUA MINERAL
COCA COLA 3 LTS
COLAS 3 LITROS 1,000 UNIDAD 1,50 1,000 UNIDAD 1,50
AGUA MINERAL 3 LITROS 1,000 0,82 1,000 0,82
CERVEZAS 1,000 UNIDAD 1 1,000 UNIDAD 1
BRANDY 1,000 lITRO 10,67 1,000 lITRO 10,67
BOTELLON DE AGUA 1,000 UNIDAD 2,23 1,000 UNIDAD 2,23
CARNES Y POLLOS 1,000 1,000
CARNE ASADERO 1,000 KILO 4,54 1,000 KILO 4,54
COSTILLA DE RES 3,000 KILO 8,58 3,000 KILO 8,58
CARNE DE RES 2,000 KILO 10,56 2,000 KILO 10,56
CHORIZO 1,000 KILO 3,73 1,000 KILO 3,73
LOMO DE RES 1,000 KILO 1,000 KILO
PAVO 1,000 KILO 1,000 KILO
VERDE CABEZA 57,000 KILO 21,09 57,000 KILO 21,09
PECHO DE RES 1,000 KILO 1,000 KILO
PIERNAS DE POLLO 1,000 kilo 2,71 1,000 kilo 2,71
SALON DE RES 1,000 KILO 5,5 1,000 KILO 5,5
MOLLEJA 1,000 KILO 1,000 KILO
CARNE MOLIDA 1,000 KILO 5,28 1,000 KILO 5,28
CHULETAS UP 1,000 KILO 4,83 1,000 KILO 4,83
PESCADO 18,180 KILO 71,9928 18,180 KILO 71,9928
BAGRE 1,000 KILO 1,000 KILO
JAMON 1,000 KILO 6,19 1,000 KILO 6,19
SALCHICHAS HOT DOG 1,000 KILO 4,56 1,000 KILO 4,56
SALCHICHA  UP 1,000 KILO 3,39 1,000 KILO 3,39
GRASA DE CHICHARRON 1,000 KILO 2,08 1,000 KILO 2,08
LENGUAS 1,000 UNIDAD 8 1,000 UNIDAD 8
TOCINO 1,000 KILO 8,31 1,000 KILO 8,31
COSTILLAR AMERICANO 1,000 KILO 5,97 1,000 KILO 5,97
CUERO EN ROLLO 1,000 KILO 2,58 1,000 KILO 2,58
PATAS DE RES 1,000 UNIDAD 2,5 1,000 UNIDAD 2,5
PIERNA C/C Y C/G 1,000 KILO 4,48 1,000 KILO 4,48
POLLO EN UNIDAD PREGUNTAR 67,340 KILO 196,6328 67,340 KILO 196,6328
ALITAS B.B.Q 1,000 KILO 7,57 1,000 KILO 7,57
CORVINA FILETE 1,000 KILO 9,64 1,000 KILO 9,64
FILETE DE PESCADO 1,000 UNIDAD 0,36 1,000 UNIDAD 0,36
CARNE DE SOPA 1,000 KILO 1,000 KILO
PRESAS DE POLLO 1,000 KILO 1,000 KILO
FILETE DE CARNE 1,000 UNIDAD 0,48 1,000 UNIDAD 0,48
DESECHABLES 1,000 1,000
SERVILLETAS 40,000 UNIDAD 20 40,000 UNIDAD 20
PINCHOS PEQUEÑOS 1,000 UNIDAD 0,01 1,000 UNIDAD 0,01
PALILLOS 1,000 CAJA 0,23 1,000 CAJA 0,23
VASO 10 ONZ 1,000 UNIDAD 0,02 1,000 UNIDAD 0,02
CUCHILLOS 1,000 UNIDAD 0,02 1,000 UNIDAD 0,02
CUCHARA SOPERA 1,000 UNIDAD 0,02 1,000 UNIDAD 0,02
FUNDAS DE BASURA ESTANDAR 30,000 UNIDAD 3 30,000 UNIDAD 3
TENEDOR 1,000 UNIDAD 0,02 1,000 UNIDAD 0,02
FUNDAS  6 x 9 1,000 UNIDAD 0,0051 1,000 UNIDAD 0,0051
FUNDAS GRANDES 18 x 24 1,000 1,000
VASO 12 ONZ 1,000 UNIDAD 1,000 UNIDAD
ROLLO TERADHE 1,000 1,000
TARRINA  SOPERA 1,000 UNIDAD 1,000 UNIDAD
VASO 5 ONZ 1,000 UNIDAD 1,000 UNIDAD
PLATO SOPERO 1,000 UNIDAD 1,000 UNIDAD
CONTENEDOR 50,000 UNIDAD 7 50,000 UNIDAD 7
CONTENEDOR HAMBURGUESA 50,000 UNIDAD 2,5 50,000 UNIDAD 2,5
TARRINA  FOAM 50,000 UNIDAD 2,4 50,000 UNIDAD 2,4
TAPA FOAM 50,000 UNIDAD 1,49 50,000 UNIDAD 1,49
LACTEOS
LECHE 50,000 LITRO 37 50,000 LITRO 37
QUESOS 12,000 UNIDAD 29,04 12,000 UNIDAD 29,04
QUESO PARMESANO 1,000 KILO 1,000 KILO
QUESO SANDUCHE 1,000 KILO 0,88 1,000 KILO 0,88
MERCADO 1,000 1,000
DURAZNOS 1,000 UNIDAD 0,13 1,000 UNIDAD 0,13
AGUACATE 1,000 UNIDAD 0,4 1,000 UNIDAD 0,4
AJO 1,000 KILO 3,4 1,000 KILO 3,4
AJI 5,000 KILO 5,8 5,000 KILO 5,8
APIO 5,000 KILO 5 5,000 KILO 5
ARVEJA 4,000 KILO 16 4,000 KILO 16
ALBAHACA 4,000 UNIDAD 0,25 4,000 UNIDAD 0,25
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ACELGA 1,0000 KILO 0,5 1,0000 KILO 0,5
BROCOLI 1,000 UNIDAD 0,45 1,000 UNIDAD 0,45
BABACO 1,000 UNIDAD 1,06 1,000 UNIDAD 1,06
TOMATE DE RIÑON 50,000 KILO 35,5 50,000 KILO 35,5
PIMIENTO VERDE 50,000 KILO 42,5 50,000 KILO 42,5
CEBOLLA PERLA 3,000 KILO 5,01 3,000 KILO 5,01
COL BLANCA 3,000 UNIDAD 1,98 3,000 UNIDAD 1,98
PIMIENTO ROJO 20,000 UNIDAD 22,2 20,000 UNIDAD 22,2
COLIFLOR 1,000 UNIDAD 0,5 1,000 UNIDAD 0,5
CILANTRO 5,000 KILO 4,35 5,000 KILO 4,35
CHOCLO ENTERO 1,000 UNIDAD 0,22 1,000 UNIDAD 0,22
CHOCLODESGRANADO 1,000 KILO 1,91 1,000 KILO 1,91
ESPINACA 1,000 KILO 0,85 1,000 KILO 0,85
GUAYABA 1,000 KILO 0,8695 1,000 KILO 0,8695
GUANABANA 22,000 KILO 55,88 22,000 KILO 55,88
GRANADILLA 1,000 UNIDAD 0,1888 1,000 UNIDAD 0,1888
FRUTILLA 1,000 KILO 1,6842 1,000 KILO 1,6842
HABAS PELADAS 1,000 KILO 2,1 1,000 KILO 2,1
HIERBAS AROMATICAS 1,000 KILO 1,67 1,000 KILO 1,67
LIMONES 450,000 UNIDAD 22,5 450,000 UNIDAD 22,5
LECHUGAS 40,000 UNIDAD 15,28 40,000 UNIDAD 15,28
MARACUYA 1,000 UNIDAD 0,11 1,000 UNIDAD 0,11
MANZANAS 150,000 UNIDAD 24 150,000 UNIDAD 24
MANDARINAS 1,000 UNIDAD 0,16 1,000 UNIDAD 0,16
MADUROS 1,000 KILO 0,2265 1,000 KILO 0,2265
MELON 1,000 UNIDAD 1,6 1,000 UNIDAD 1,6
MORA 1,000 KILO 2,601 1,000 KILO 2,601
MAQUEÑO VERDE 1,000 KILO 1,000 KILO
MAQUEÑO 1,000 KILO 0,5185 1,000 KILO 0,5185
NARANJILLAS 1,000 KILO 1,124 1,000 KILO 1,124
NARANJA 1,000 UNIDAD 0,1 1,000 UNIDAD 0,1
NARANJA AMERICANA 1,000 1,000
PEREJIL 5,000 KILO 4,8 5,000 KILO 4,8
PIÑA 4,000 UNIDAD 4 4,000 UNIDAD 4
UVA 1,000 KILO 2 1,000 KILO 2
PAPAS 243,500 KILO 99,835 243,500 KILO 99,835
PAPABANO 1,000 KILO 0,45 1,000 KILO 0,45
PAPA PERLA 1,000 KILO 0,53 1,000 KILO 0,53
PECHUGA DE POLLO 1,000 KILO 1,12 1,000 KILO 1,12
COL MORADA 1,000 KILO 0,92 1,000 KILO 0,92
PEPINILLO 1,000 UNIDAD 0,2338 1,000 UNIDAD 0,2338
PAPAYA HAWAYANA 1,000 UNIDAD 0,39 1,000 UNIDAD 0,39
PAPAYA 1,000 UNIDAD 3,50 1,000 UNIDAD 3,50
REMOLACHA 1,000 KILO 0,27 1,000 KILO 0,27
RABANO MATAS 25,000 UNIDAD 11,25 25,000 UNIDAD 11,25
CAMOTE 1,000 1,000
SANDIA 3,000 UNIDAD 12,00 3,000 UNIDAD 12,00
CEBOLLA PAITEÑA 25,000 KILO 17,00 25,000 KILO 17,00
TOMATE DE ARBOL 50,000 UNIDAD 6,50 50,000 UNIDAD 6,50
CEBOLLA BLANCA 1,000 UNIDAD 0,41 1,000 UNIDAD 0,41
VAINITA 1,000 KILO 1,17 1,000 KILO 1,17
YUCA 1,000 KILO 0,51 1,000 KILO 0,51
ZANAHORIA AMARILLA 20,000 KILO 8,20 20,000 KILO 8,20
ZANAHORA BLANCA 1,000 KILO 1,000 KILO
ACHOGCHAS 1,000 KILO 1,04 1,000 KILO 1,04
TAXO 1,000 KILO 0,85 1,000 KILO 0,85
PULPA DE MARACUYA 1,000 KILO 5,14 1,000 KILO 5,14
GUINEO 1,000 UNIDAD 0,05 1,000 UNIDAD 0,05
PULPA DE GUANABANA 1,000 KILO 4,64 1,000 KILO 4,64
PULPA DE DURAZNO 1,000 KILO 2,4 1,000 KILO 2,4
FREJOL TORTA PRE 2,600 KILO 5,642 2,600 KILO 5,642
MOTE COCINADO 1,000 KILO 1,000 KILO
TUTI FRUTI 1,000 KILO 1,000 KILO
OTROS PRODUCTOS
CARBON
GAS 6,000 UNIDAD 10,8 6,000 UNIDAD 10,8
PIEDRA DE AFILAR 1,000 1,000
ASPIRINAS 1,000 1,000
BUSCAPINAS 1,000 1,000
BUPREX 1,000 1,000
PRODUCTOS DE ASEO Y LIMPIEZA
CURITAS 1,000 1,000
AJAX POLVO 1,000 UNIDAD 1,23 1,000 UNIDAD 1,23
ALGODON  50 G 1,000 UNIDAD 2,21 1,000 UNIDAD 2,21
ALCOHOL 1,000 LITRO 1 1,000 LITRO 1
CLORO LIQUIDO LIMON 6,000 UNIDAD 6,84 6,000 UNIDAD 6,84
DETERGENTE DEJA MULTIACCION FLORAL 6,000 UNIDAD 3,2142 6,000 UNIDAD 3,2142
ESPONJA DE VASOS 5,000 UNIDAD 2,8 5,000 UNIDAD 2,8
ESPONJA DE ALAMBRE 4,000 UNIDAD 1,0356 4,000 UNIDAD 1,0356
ESPONJA DE BRILLO 12,000 UNIDAD 0,72 12,000 UNIDAD 0,72
ESCOBA FIBRA 1,000 UNIDAD 2,89 1,000 UNIDAD 2,89
FOSFOROS 1,000 CAJA 0,37 1,000 CAJA 0,37
FUNDAS DE BASURA 1,000 UNIDAD 0,08 1,000 UNIDAD 0,08
FUNDAS ADESIVAS 18X24 1,000 UNIDAD 0,03 1,000 UNIDAD 0,03
GUANTES DE SERVICIO 200,000 UNIDAD 14 200,000 UNIDAD 14
GUANTES NEGROS 1,000 PAR 1,07 1,000 PAR 1,07
LAVA CREMA 6,000 UNIDAD 10,2858 6,000 UNIDAD 10,2858
PAPEL ALUMINIO PAQUETE DE 300 M. 1,000 UNIDAD 1,93 1,000 UNIDAD 1,93
PAPEL PERIODICO 60,000 UNIDAD 6,6 60,000 UNIDAD 6,6
PAPEL HIGIENICO PARA DISPENSADOR 1,000 1,000
PAPEL HIGIENICO FAMILIAR TRIPLE HOJ 1,000 UNIDAD 0,67 1,000 UNIDAD 0,67
PAÑOS AMARILLOS 1,000 UNIDAD 2,074 1,000 UNIDAD 2,074
RAID 1,000 UNIDAD 3,31 1,000 UNIDAD 3,31
JABON DE MANOS 1,000 LITRO 1,25 1,000 LITRO 1,25
JABON DE ROPA 1,000 UNIDAD 1,31 1,000 UNIDAD 1,31
TOALLAS DESECHABLES 6,000 UNIDAD 20,34 6,000 UNIDAD 20,34
DESENGRASANTE 1,000 LITRO 6,49 1,000 LITRO 6,49
MASCARILLA QUIRURGICA  X  50  UND 1,000 UNIDAD 0,08 1,000 UNIDAD 0,08
LAVA CREMA UVA 1,000 LITRO 0,9018 1,000 LITRO 0,9018
DESINFECTANTE FRESKLIN MANZANA 6,000 LITRO 9,84 6,000 LITRO 9,84
MALLAS 1,000 UNIDAD 0,17 1,000 UNIDAD 0,17
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TRAPEADOR INDUSTRIAL 1,000 UNIDAD 1,94 1,000 UNIDAD 1,94
PALA PARA BASURA 1,000 1,000
ALCOHOL ANTICEPTICO 1,000 1,000
DESTAPADOR DE CAÑERIAS 1,000 UNIDAD 0 1,000 UNIDAD 0
GEL ANTISEPTICO 1,000 LITRO 0 1,000 LITRO 0
2173,74 2173,74
PASTILLAJE
VAINILLA 1,000 LITRO 6,2 1,000 LITRO 6,2
FRUTA ENCOFITADA  300 G 1,000 KILO 2,36 1,000 KILO 2,36
COLOR CARAMELO  500 ML 1,000 LITRO 7,64 1,000 LITRO 7,64
CREMA DE ESPARRAGOS 1,000 UNIDAD 0,75 1,000 UNIDAD 0,75
CREMOR TARTARO 1,000 KILO 1,000 KILO
SAL EN GRANO 1,000 KILO 1,000 KILO
BICARBONATO 0,500 KILO 22,5 0,500 KILO 22,5
YEMO 1,000 KILO 3,78 1,000 KILO 3,78
PASTAS 1,000 KILO 1,000 KILO
VINAGRE BALZAMICO 1,000 LITRO 1,000 LITRO
COLORANTE ROJO 1,000 LITRO 1,000 LITRO
MANJAR 1,000 KILO 1,000 KILO
POETIÑA CITRICO 1,000 KILO 1,000 KILO
FIDEO ARROZ 1,000 KILO 1,000 KILO
ESENCIA DE COCO 1,000 LITRO 9,22 1,000 LITRO 9,22
ESENCIA DE QUESO 1,000 LITRO 1,000 LITRO
GLICERINA 1,000 LITRO 1,000 LITRO
COCOA SIN AZUCAR 1,000 KILO 4,85 1,000 KILO 4,85
PASTILLA DE CHOCOLATES 1,000 1,000
COLORANTE 1,000 LITRO 1,000 LITRO
MATERIA PRIMA TOTAL 9785,30 1,000 anual 117423,65
Mano de Obra Directa 
Chef Princicipal 1,000 personal 107,19 428,76 personal 5145,12
Ayudante de Cocina 1 1,000 personal 67,29 269,16 personal 3229,92
Ayudante de Cocina 2 1,000 personal 30,81 123,24 personal 1478,88
Ayudante de Cocina 3 1,000 personal 61,63 246,52 personal 2958,24
Ayudante de Cocina 4 1,000 personal 51,16 204,64 personal 2455,68
Ayudante de Cocina 5 1,000 personal 67,19 268,76 personal 3225,12
Cajera 1,000 personal 63,84 255,36 personal 3064,32
Ayudante de Cocina 7 1,000 personal 67,29 269,16 personal 3229,92
Ayudante de Cocina 8 1,000 personal 67,29 269,16 personal 3229,92
Ayudante de Cocina 9 1,000 personal 66 264 personal 3168
Posillero 1,000 personal 62,09 248,36 personal 2980,32
Pastelero 1,000 personal 75 300 personal 3600
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 786,78 3147,12 0 37765,44
costo mano de obra por menu
Gastos Patronales Semanal Mensual Anual
Decimo Cuarto Sueldo 1,000 Patronal 65 260 Patronal 3120
Decimo Tercer Sueldo 1,000 Patronal 80,16 320,64 Patronal 3847,68
Aportes 1,000 Patronal 21,4689 85,8756 Patronal 1030,5072
Vacaciones 1,000 Patronal 40,0536 160,2144 Patronal 1922,5728
Total Costos Patronales 206,6825 826,73 0 9920,76
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Gastos de Fabricación Semanal Mensual Anual
Energía Electrica 1,000 semanal 54,62 218,48 Anual 2621,76
Soat Camioneta Blanca 1,000 semanal 2,1667 8,6668 Anual 104,0016
Soat Camion 1,000 semanal 2,0992 8,3968 Anual 100,7616
Arriendos BALZAC 1,000 semanal 215,1 860,4 Anual 10324,8
Arriendo Local Balzac 1,000 semanal 239 956 Anual 11472
Condominio Local Balzac 1,000 semanal 45 180 Anual 2160
energía Electrica  market 1,000 semanal 24,35 97,4 Anual 1168,8
Matricula blanca 1,000 semanal 1,2083 4,8332 Anual 57,9984
Matricula Camion 1,000 semanal 1,77 7,08 Anual 84,96
Teléfono 1,000 semanal 35,7 142,8 Anual 1713,6
Celulares 1,000 semanal 47,78 191,12 Anual 2293,44
Agua 1,000 semanal 81,58 326,32 Anual 3915,84
Agua Casa 1,000 semanal 15,78 63,12 Anual 757,44
Subtotal costo de producción 0,000 766,1542 3064,6168 0,0000 36775,4016
3891,3468
Gastos Administrativos Semanal Mensual Anual
Gerente de Mercadeo 1,000 semanal 65,53 262,12 Anual 3145,44
Gerente comercial 1,000 semanal 130,2075 520,83 Anual 6249,96
Gerente de Produccion 1,000 semanal 86,7375 346,95 Anual 4163,4
Supervisor de produccion 1,000 semanal 101,24 404,96 Anual 4859,52
Asistente Contable 1,000 semanal 87,5 350 Anual 4200
Chofer 1,000 semanal 108,59 434,36 Anual 5212,32
Honorarios Profesionales 1,000 semanal 50 200 Anual 2400
Internet 1,000 semanal 18,37 73,48 Anual 881,76
internet 2 1,000 semanal 4,75 19 Anual 228
Mantemiento Camion 1,000 semanal 22,68 90,72 Anual 1088,64
Total Gastos Administrativo 675,605 2702,42 0 32429,04
Gastos de Distribución y Venta Semanal Mensual Anual
Combustible (Camion) 9,710 galon 10,0013 40,0052 Anual 480,0624
Combustible (Blanca) 10,140 galon 13,3848 53,5392 Anual 642,4704
Peajes 3,000 costo 1,2 4,8 Anual 57,6
Cargador 3,000 costo 15 60 Anual 720
copias 138,000 costo 3,726 14,904 Anual 178,848
0
TOTAL GASTOS DE DISTRIBUCION Y VENTA 43,3121 173,2484 0 2078,9808
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ANEXO 8. Tabla de Amortización Banco Produbanco  
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ANEXO 9. Tabla de Amortización FASTFIN S.A. 
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ANEXO 10. Tabla de Amortización Banco Pichincha 
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